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Assalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh. 
           الحمد هلل رب العالمـين  والصال ة  والسـال م على اشرف األنبــياء  والمرسلين , وعلى  الـه  وصحبه
 اجمعين. اما بعـد
Segala puji kehadirat Allah SWT dengan Rahmat dan Magfirah-Nya serta 
salawat serta salam teruntuk Nabi sepanjang zaman, Muhammad saw. Yang telah 
membawa kita dari alam jahiliah menuju alam terang benderang. Atas Ridha-Nya dan 
doa yang disertai dengan usaha yang semaksimal setelah melalui proses yang panjang 
dan melelahkan akhirnya skripsi ini dapat diselesaikan.  
Keberadaan skripsi ini bukan sekedar persyaratan formal bagi mahasiswa 
untuk mendapat gelar sarjana tetapi lebih dari itu merupakan wadah pengembangan 
ilmu yang didapat dibangku kuliah dan merupakan kegiatan penelitian sebagai unsur 
Tri Darma Perguruan Tinggi. Dalam mewujudkan ini, penulis memilih judul 
“Strategi PT Randi Prima Wisata dalam Merekrut Jamaah Umrah Periode 
2019 di Kabupaten Sinjai (Analisis Komunikasi Pemasaran)” Semoga kehadiran 
skripsi ini dapat memberi informasi dan dijadikan referensi terhadap pihak-pihak 
yang menaruh minat pada masalah ini.  
Selesainya penelitian skripsi ini merupakan karunia yang sangat penulis 
syukuri sebagai hamba yang sering lupa betapa banyaknya nikmat yang Allah 
berikan. Perjuangan mencapai pendidikan setinggi-tingginya tidak akan berhenti di 
sini, namun ini menjadi pijakan selanjutnya untuk semakin antusias meraih ilmu yang 
tiada habisnya di permukaan bumi ini. melalui lembar ini, penulis mengucapkan 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN 
 
A. Transliterasi Arab-Latin 
Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin dapat 
dilihat pada tabel berikut : 
1. Konsonan 
 
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak ا
dilambangkan 
Tidak dilambangkan 
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (ṡa ṡ es (dengan titik diatas ث
 Jim J Je ج
 (ḥa ḥ ha (dengan titik dibawah ح
 Kha Kh ka dan ha خ
 Dal D De د
 (Zal Z zet (dengan titik diatas ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy es dan ye ش
 (ṣad ṣ es (dengan titik dibawah ص
 (ḍad ḍ de (dengan titik dibawah ض
 (ṭa ṭ te (dengan titik dibawah ط
 (ẓa ẓ zet (dengan titik dibawah ظ
 ain  apostrof terbalik„ ع
 Gain G Ge غ
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 Fa F Ef ف
 Qaf Q Qi ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل
 Mim M Em م
 Nun N En ن
 Wau W We و
 Ha H Ha ه
 Hamzah   Apostrof ء
 Ya Y Ye ى
 Hamzah (ء   an  t rl tak  i awal kata m n ikuti vokaln a tanpa  i  ri 
tan a apa pun   ika ia t rl tak  i t n a  atau  i ak ir  maka  itulis   n an tan a  
      
2. Vokal 
Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambanya berupa tanda atau harakat, 
transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf  Latin Nama 
 fatḥah a A ا َ
 Kasrah i I ا َ
 ḍammah u U ا َ
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 
harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 
Tanda Nama Huruf  Latin Nama 
    fatḥa   an يَ 
  ai a dan i 





 kaifa : كيف
 haula : هى ل
3. Maddah 
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 
transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 
Harakat dan 
Huruf 
Nama Huruf  dan 
tanda 
Nama 
 Fatḥa   an ali  atau .… ا َ / …يَ 
     
  a dan garis di 
atas 
 Kasra   an    ī i dan garis di ي
atas 
 ḍammah dan wau Ữ u dan garis di و
atas 
Contoh: 
 m ta : ما ت
  ram : رمً
 qīla : قيم
 amūtu  : يمى ت
4. Tā marbūṭah 
Tramsliterasi untuk tā’ mar ūṭah ada dua yaitu: tā’ mar ūṭah yang hidup 
atau mendapat harakat fatḥah, kasrah, dan ḍammah, transliterasinya adalah (t). 
sedangkantā’ mar ūṭah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya 
adalah (h). 
Kalau pada kata yang berakhir dengan tā’ mar ūṭah diikuti oleh kata yang 
menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka tā’ 





 rauḍah al-aṭ  l : رو ضة اال طفا ل
 al-ma īna  al-  ḍilah : انمديىة انفا ضهة
 rauḍah al-aṭ  l :  انحكمة
5. Syaddah (Tasydīd) 
S a  a  atau tas  ī   an   alam sist m tulisan Ara   ilam an kan 
  n an s  ua  tan a tas  ī    ّ ), dalam transliterasi ini dilambangkan dengan 
perulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 
Contoh: 
  ra  an : ربىا
  najjain : وجيىا
 al-ḥaqq : انحق
 nu”ima : وعم
 uwwun „ : عدو
Jika huruf  ي ber-tasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf 
kasrah ( ّـــــ    maka ia  itranslit rasi s p rti  uru  ma  a  m nja i ī  
Contoh: 
   Ali   ukan „Ali   atau „Al„ : عهي
    Ara ī   ukan „Ara i   atau „Ara„ : عربي
6. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf  ال 
 ali  lam ma‟ari a    Dalam p  oman translit rasi ini  kata san an   itranslit rasi 
seperti biasa, al-,baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsyiah maupun huruf 
qamariah. Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang 
mengikutinya. Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan 




 (al-syamsu (bukan asy-syamsu : انشمس
 (al-zalzalah (az-zalzalah : انزانز نة
 al-falsafah : انفهسفة
 al-  il  u : انبالد
7. Hamzah. 
Aturan translit rasi  uru   amza  m nja i apostro    „    an a   rlaku  a i 
hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun, bila hamzah terletah di 
awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia berupa alif. 
Contoh : 
 ta‟murūna : تامرون
 ‟al-nau : انىىع
 s ai‟un : شيء
 umirtu : امرت
8. Penulisan Kata Arab yang Lazim Digunakan dalam Bahasa Indonesia 
Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau 
kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau kalimat 
yang sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa Indonesia, atau 
sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, atau lazim digunakan dalam dunia 
akademik tertentu, tidak lagi ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya, 
kata al-Qur‟an   ari al-Qur‟ n   Al am ulilla    an munaqas a   Namun   ila 
kata-kata tersebut menjadi bagian dari satu rangkaian teks Arab, maka harus 
ditransliterasi secara utuh. Contoh: 
Fī Ẓil l al-Qur‟ n 




9. Lafẓ al-jalālah (هللا ) 
Kata “Alla ”  an   i a ului partik l s p rti  uru  jarr dan huruf lainnya 
atau berkedudukan sebagai muḍ  ilai    rasa nominal    itranslit rasi tanpa  uru  
hamzah. 
Contoh: 
   ill   با هللا    īnull     ديه هللا
Adapun tā’ mar ūṭah di akhir kata yang disandarkan kepada lafẓ al-
jal la    itranslit rasi   n an  uru   t  conto :  
في رحمة انهههم    um  ī raḥmatill   
10. Huruf Kapital 
Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf capital (All caps), dalam 
transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenai ketentuan tentang penggunaan huruf 
capital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf 
capital, misalnya, digunakan untuk menulis huruf awal nama diri (orang, tempat, 
bulan) dan huruf pertama permulaan kalimat. Bila nama diri didahului oleh kata 
sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap dengan huruf awal 
nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika terletak pada awal 
kalimat, maka huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf kapital (Al-
). Ketentuan yang sama juga berlaku untuk huruf awal dari judul referensi yang 
didahului oleh kata sandang al-, baik ketika ia ditulis dalam teks maupun dalam 
catatan rujukan (CK, DP, CDK, dan DR). contoh: 
Wa m  Muḥamma un ill  rasūl 
Inna awwala baitin wuḍi‟a linn si lallaẓī  i  akkata mu  rakan 
Syahru Ramaḍ n al-lażī unzila  i  al-Qur‟ n 
Naṣīr al-Dīn al-Ṭūsī 




Al-Munqiż min al-Ḋal l 
Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu  anak  ari   an A ū 
(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus 
disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi. Contoh:  
A ū al-Walī  Muḥamma  i n Rus     itulis m nja i: I nu Rus    A ū al-
Walī  Muḥamma    ukan: Rus    A ū al-Walī  Muḥammad Ibnu) 
Naṣr Ḥ mi  A ū Zaī    itulis m nja i: A ū Zaī   Naṣr Ḥ mi    ukan: 
Zaī   Naṣr Ḥ mi  A ū   
B. Daftar Singkatan 
 Beberapa singkatan yang dibakukan adalah: 
swt.  : subḥ na ū wa ta‟ l  
saw.  : ṣallall  u „alai i wa sallam 
a.s.  : „alai i al-sal m 
H  : Hijrah 
M  : Masehi 
SM  : Sebelum Masehi 
l.  : Lahir tahun (untuk orang yang masih hidup saja) 
w.  : Wafat tahun 
QS…/…: 4 : QS al-Baqara /2: 4 atau QS Āli „Imr n/3: 4 
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Tujuan penelitian ini adalah untuk: 1) mengetahui strategi komunikasi 
pemasaran PT Randi Prima Wisata Kabupaten Sinjai dalam merekrut jamaah umrah 
dalam mengambil langkah menghadapi persaingan dalam kegiatan umrah. 2) 
mengetahui persepsi calon jamaah umrah PT Randi Prima Wisata Kabupaten Sinjai 
terhadap strategi yang diberikan. 
 Jenis penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif yaitu peneliti 
secara langsung dengan mendapatkan informasi dari informan seperti keadaan, 
proses, kejadian atau peristiwa dan lain-lain yang dinyatakan dalam bentuk 
pernyataan. Sumber data dalam penelitian ini adalah Divisi humas, Kepala Cabang 
dan jamaah PT. Randi Prima Wisata. Metode pengupulan data yang digunakan adalah 
melalui Field research melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. 
Hasil penelitian ini menunjukan Strategi Komunikasi Pemasaran PT. Randi 
Prims Wisata dalam Merekrut Jamaah Umrah  di Sinjai yaitu: 1) Pemasaran melalui 
lklan (advertising) dilakukan PT. Randi Prima Wisata melalui pemasangan  spanduk, 
penyebaran brosur dan memasang iklan di media facebook dan instagram serta di 
surat  kabar. Penjualan tatap muka (Personal  Selling) Konsep penjualan tatap muka 
PT. Randi Prima Wisata dengan  melakukan  pertemuan  langsung  kepada calon 
jamaah. Promosi Penjualan (Sales Promotion) Promosi penjualan PT. Randi Prima 
Wisata tidak bisa dilakukan terus-rnenerus sepanjang tahun, karena menimbulkan 
resiko kerugian bagi PT Randi Prima Wisata. Pemasaran Langsung (direct 
marketing) pemasaran langsung PT. Randi Prima Wisata menggunakan pemasaran  
langsung terhadap pelanggan agar informasi yang disampaikan lebih jelas diketahui  
oleh pelanggan. 2) Persepsi Jamaah Umrah terhadap PT. Randi Prima Wisata yaitu 
Jamaah yang tertarik untuk menggunakan travel ini, selain fasilitasnya yang cukup 
lengkap dengan harga yang sesuai, juga karena mendengarkan pengalaman jamaah 
umrah yang sudah memakai jasa travel ini mengenai kualitas pelayanan jasa yang 
diberikan. Jamaah yang masih ragu-ragu untuk menggunakan travel ini karena harga 
yang belum sesuai dengan kemampuan pelanggan, melihat banyaknya travel dengan 
harga yang lebih murah dengan fasilitas yang terbilang sama. 
 Implikasi penelitian ini yaitu: 1) Kepada PT. Randi Prima Wisata untuk selalu 
berbenah diri dalam  meningkatkan pelayanan dan kesejahteraan anggota. 2) Menjaga 
stabilisasi dan optimalisasi pelayanan yang dianggap sudah baik oleh jamaah. 3) 
Melanjutkan strategi perluasan wilayah pasar mengingat masih sangat banyak calon 





A. Latar Belakang Masalah 
Setiap umat Islam pasti menginginkan kesempurnaan dalam beribadah 
dengan menjalankan perintah dan menjauhi larangan-Nya. Adapun salah satu 
perintah dalam beribadah adalah umrah yang juga merupakan keinginan setiap 
umat muslim. Umrah merupakan salah satu ibadah yang diwajibkan atas setiap 
muslim yang mampu.
1
 Ibadah umrah merupakan serangkaian ibadah yang 
dilakukan setiap saat kapan saja.
2
 
Dewasa ini jumlah jamaah haji cenderung meningkat dari tahun ke tahun, 
jumlah jamaah selalu bertambah setiap tahun, baik ketika diberangkatkan dengan 
menggunakan kapal laut maupun kapal terbang. Banyak motif muslim Indonesia 
melaksanakan ibadah haji, di antaranya untuk meningktakan amal kebaikan, 
menjadi teladan kepada masyarakat, memperoleh status sosial dan meningkatkan 
pamor politik. Menurut Kementerian Haji dan Umrah Arab Saudi, jumlah visa 
umrah yang telah dikeluarkan untuk Indonesia pada 2016 mencapai 699,6 ribu 
jamaah, meningkat 7,2 persen dari tahun sebelumnya. Angka ini menjadikan 
Indonesia sebagai negara dengan jumlah jamaah umrah terbesar ketiga di dunia.
3
 
Ini dibuktikan dengan adanya data dari Badan Umum Statistik Saudi bahwa dari 
Tahun ke Tahun selalu mengalami peningkatan, seperti halnya ditahun 2015 
jumlah jamaah umrah tersebut sebanyak 717.000 jamaah. Kemudian ditahun 
                                                             
1
 Tholal bin Ahmad Al-„aqil, Petunjuk Bagi Jamaah Haji dan Umrah, (1427H),  h.7. 
2
 Adnan Nawawi, Tuntaskan Praktis Manasik Melaksanalan Umrah dan Haji (Bandar 
Lampung : An-Nuur Press, 2015), h. 9. 
3
 Zahrotun Munawaroh, Efektivis Sistem Informasi dan Komputerisasi Haji Terpadu dalam 





2016 jumlah jamaah umrah sebanyak 818.000 jamaah, di tahun 2017 jamaah 
umrah yang telah berangkat hanya di bulan ramadhan saja mencapai 62.000 
jamaah, di tahun 2018 jumlah jamaah umrah pun kembali bertambah menjadi 1,1 
juta jamaah.
4
 Karena itu, Kementerian Agama Republik Indonesia memprediksi 




Berdasarkan fakta di atas maka semakin mempengaruhi perusahaan untuk 
membuka bisnis haji dan umrah, hal ini  bisa dilihat dari semakin menjamurnya 
perusahaan travel haji dan umrah di berbagai daerah yang ada di Indonesia baik 
di kota besar maupun di kota terpencil sekalipun, hal ini membuat perusahaan 
tersebut saling berlomba untuk mendapatkan banyak calon jamaah tentunya 
dengan melakukan berbagai macam strategi yang semakin dimodifikasi, di mana 
setiap perusahaan memiliki target tertentu untuk kemajuan usahanya. 
Persaingan usaha di bidang travel haji dan umrah ini semakin diminati 
oleh pengusaha, hal ini pula diperlukan strategi yang kompeten  untuk menjaring 
jamaah, dengan banyaknya minat orang untuk melakukan ibadah haji dan umrah 
maka usaha ini menjadi ladang bisnis yang prospektif.  Penyelenggaraan ibadah 
haji bertujuan memberikan pembinaan, pelayanan, dan perlindungan kepada 
jamaah haji, pelayanan dilakukan dengan mengedepankan asas keadilan dan 
profesional. Pemasaran modern memerlukan tidak lebih dari sekadar 
mengembangkan paket yang baik, menawarkannya dengan harga yang menarik, 
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dan membuatnya mudah didapat oleh calon jamaah, tetapi perusahaan juga harus 
mengomunikasikan dengan para pelanggan potensial, pihak-pihak yang memiliki 
kepentingan pada perusahaan tersebut, dan masyarakat umum. Hal tersebut 
menunjukkan bahwa setiap perusahaan tidak dapat menghindari perannya 
sebagai komunikator dan promotor dalam segala aktivitas pemasarannya. Dalam 
kegiatan komunikasi, secara khusus dalam komunikasi pemasaran diperlukan 
sebuah strategi komunikasi yang dapat memperlancar aktivitas komunikasi 
tersebut. Untuk memperlancar komunikasi pada khalayak maka komunikator 
harus menggunakan bahasa yang baik, santun, mudah dimengerti dan dapat 
dipertanggungjawabkan. 
Perkembangan dunia usaha dari waktu ke waktu semakin tidak 
terbendung, hal ini dapat dilihat dari semakin menjamurnya perusahaan –
perusahaan yang kemudian berimplikasi pada ketatnya persaingan antara 
perusahaan termasuk perusahaan-perusahaan biro perjalanan haji dan umrah. PT 
Randi Prima Wisata Travel di Kabupaten Sinjai merupakan salah satu 
perusahaan yang berdiri sebagai imbas dari banyaknya permintaan pasar yang di 
mana banyak calon jamaah umrah yang ingin mendapatkan fasilitas serta 
kemudahan yang lengkap dan praktis. Di samping ibadah umrah yang dijadikan 
sebagai suatu usaha, PT Randi Prima Wisata Travel melayani perjalan umrah 
yang terlebih lagi pada saat ini perjalanan umrah merupakan suaru trend,sebab 
ada pandangan dari beberapa konsumen bahwa sebelum berangkat haji alangkah 
baiknya bila umrah terlebih dahulu sebagai suatu ujian sebelum melaksanakan 





PT Randi Prima Wisata ini sudah tiga kali mengganti nama, sebelum 
menjadi PT Randi Prima wisata namanya adalah PT Rama Wisata yang berjalan 
hampir satu tahun, adapun alasan mereka mengganti nama adalah karena adanya 
peraturan pemerintah melarang travel yang belum punya izin kementrian agama 
untuk memberangkatkan calon jamaah, sedangkan travel tersebut belum 
mendapat izin. Meskipun begitu, travel tersebut tetap melanjutkan usahanya 
dengan mengganti nama menjadi PT Randi Prima Wisata  yang sudah memiliki 
izin karena melihat banyaknya pelanggan yang masih mau menggunakan biro 
tersebut.  Ini bukan kali pertama travel tersebut mengganti nama, sebelum PT 
Rama wisata yang sekarang adalah PT Randi Prima Wisata namanya adalah PT 
Global Tour cabang Sinjai, mereka mengganti nama karena travel berbasis Sulsel 
ini telah melakukan penipuan terhadap jamaah termasuk di Kabupaten Sinjai. 
6
 
Dengan adanya hal tersebut tidak bisa dipungkiri bahwa pelanggan akan berpikir 
dua kali untuk menggunakan travel tersebut. Kepercayaan merupakan aset atau 
modal yang amat mahal bagi perusahaa. Sebagus apa pun perusahaan, 
seprofesionalnya apa pun jalannya SDM, dan sekuat apapun modal yang 
dimilliki, akan tetapi bila kepercayaan pelanggan itu sudah negatif dapat 
dipastikan perusahaan akan terus digrogoti krisis yang akhirnya mati. Akan 
tetapi, dalam rangka merebut dan mengusai serta mempertahankan pasar 
sasarannya PT Randi Prima Wisata melakukan kegiatan promosi secara objektif 
dan memberikan pelayanan yang terbaik demi menjaga kepercaan pelanggannya 
kembali sehingga sampai saat ini masih banyak yang menggunakan jasa biro 
tersebut dan tidak menghiraukan kasus yang terjadi sebelumnya. PT Randi Prima 
                                                             





Wisata Cabang Sinjai ini memiliki satu daya tarik sebagai biro perjalanan wisata 
haji dan umroh yang juga cukup banyak diminati konsumen karena keunggulan 
dari travel umrah tersebut beberapa di antaranya, full ibadah, biaya umrah yang 
juga merupakan sedekah jariyah, bimbingan umrah lengkap, pembimbing umrah 
yang merupakan para ualumni dan mahasiswa Arab Saudi asal Sulsel, dan 
berangkat tiga bulan setelah pendaftaran.
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Perusahaan memahami kebutuhan segmen dan mengejar kepemimpinan 
biaya atau diferensiasi dalam segmen sasaran.
8
 Dibutuhkan strategi yang 
kompeten merupakan hal yang yang sangat penting untuk mencapai tujuan suatu 
perusahaan. Strategi yang dimaksud adalah serangkaian rancangan besar yang 




Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka penulis tertarik 
melakukan penelitian dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran PT Randi 
Prima Wisata dalam Merekrut Jamaah Umroh Periode 2019 di Kabupaten Sinjai” 
B. Fokus Penelitian dan Deskripsi Fokus 
1. Fokus Penelitian  
Judul dari penelitian ini adalah “Strategi PT Randi Prima Wisata dalam 
Merekrut Jamaah Umrah Periode 2019 di Kabupaten Sinjai (Analisis 
Komunikasi Pemasaran)” Oleh karena itu, penelitian yang dilakukan akan 
difokuskan pada bagaimana strategi komunikasi pemasaran dalam merekrut 
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jamaah umrah periode 2019 serta bagaimana persepsi calon jamaah umrah di PT 
Randi Prima Wisata Kabupaten Sinjai terhadap strategi yang diberikan. 
2. Deskripsi Fokus 
Berdasarkan pada fokus penelitian di atas, dapat dideskripsikan 
berdasarkan substansi permasalahan dan substansi pendekatan peneltian ini, yaitu 
Strategi PT Randi Prima Wisata Kabupaten Sinjai dalam Merekrut Jamaah 
Umrah. Maka penulis memberikan deskripsi fokus sebagai berikut : 
a. Strategi Komunikasi Pemasaran 
Strategi komunikasi pemasaran yang dimaksud dalam penelitian ini 
adalah cara atau langkah yang tepat dalam mengupayakan keberhasilan 
dalam merekrut jamaah umrah yang juga membantu dalam pengambilan 
keputusan di bidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran agar lebih 
memuaskan pelanggan. 
b. Merekrut Jamaah  
Faktor penghambat dan pendukung merekrut jamaah yang dimaksud 
yaitu suatu proses yang memberikan hambatan terhadap kegiatan manasik 
haji dan umrah sehingga dari segi negatifnya terdapat kendala yang akan 
dihadapi terutama dalam pembimbingan manasik haji dan umrah dam dari 
segi positifnya yang mendukung terlaksannya kegiatan Haji dan Umroh 
yang dilaksanakan PT Randi Prima Wisata Kabupaten Sinjai. 
c. PT Randi Prima Wisata  
PT Randi Prima Wisata adalah lembaga yang bergerak dalam bidang 
pelayanan Travel yang merupakan perusahaan yang terletak di Ibu kota 





C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah dapat dirumuskan bahwa yang menjadi 
pokok permasalahan yang dibahas dalam penelitian ini adalah Strategi 
Komunikasi Pemasaran PT Randi Prima Wisata dalam Merekerut Jamaah Umrah 
Periode 2019 di Kabupaten Sinjai, dari pokok permasalahan tersebut maka dapat 
dirumuskan  beberapa sub masalah sebagai berikut: 
1. Langkah apa yang dilakukan oleh PT Randi Prima Wisata dalam 
menghadapi persaingan dalam kegiatan haji dan umrah? 
2. Bagaimana persepsi calon jamaah umrah PT Randi Prima Wisata 
Kabupaten Sinjai terhadap strategi yang diberikan? 
D. Kajian Pustaka / Penelitian Sebelumnya 
Judul yang penulis akan teliti, belum pernah diteliti oleh orang lain 
sebelumnya. Karya ilmiah ini merupakan karya ilmiah yang pertama dilakukan di 
PT. Randi Prima Wisata Cabang Sinjai. Adapun penelitian sebelumnya yang 
dianggap relevan dengan penelitian ini antara lain: 
1. Penelitian yang dilakukan oleh: Hamdan, jurusan ilmu komunikasi pada 
tahun 2015 dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Browcyl 
(Brownis Pisang Khas Makassar)” skripsi ini merupakan penelitian 
lapangan yang berisikan tentang komunikasi pemasaran browcyl yang 
mengkhususkan kepada pemasaran yang diterapkan di browcyl dan juga 
faktor yang mendukung dalam meningkatkan jumlah konsumen di browcyl 
Makassar. 
2. Penelitian yang dilakukan oleh: Muh. Said HM. Tahir, jurusan ilmu 





Pemasaran Radio Smart FM Makassar dalam Meningkatkan Jumlah 
Pengiklan di Kota Makassar” skripsi ini merupakan penelitian lapangan 
yang berisikan tentang sistem marketing dan faktor yang mendukung dan 
faktor yang menghambat strategi komunikasi pemasaran yang 
direncanakan di radio fm Makassar.  
Berdasarkan dari beberapa hasil penelitian yang telah dikemukakan diatas, 
maka penelitian yang akan dilaksanakan berbeda dari sebelumnya, sebab 
secara keseluruhan berbeda, baik dari perspektif kajian maupun dari segi 
metodologi, sedangkan penelitian ini menggunakan deskriptif kualitatif dan 
tak ada satupun yang menyinggung tentang Strategi Promosi Program 
Umrah dalam Merekrut Jamaah PT. Randi Prima Wisata Cabang Sinjai. 
E. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan penelitian: 
Adapun tujuan penelitian merupakan pijakan untuk merealisasikan  
aktivitas yang akan dilaksanakan sehingga perlu dirumuskan secara jelas. 
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah: 
a. Mengetahui strategi komunikasi pemasaran PT Randi Prima 
Wisata Kabupaten Sinjai dalam merekrut jamaah umrah dalam 
mengambil langkah menghadapi persaingan dalam kegiatan 
umrah. 
b. Mengetahui persepsi calon jamaah umrah PT Randi Prima Wisata 






2. Kegunaan penelitian: 
a. Manfaat teoritis 
1) Bagi penyusun sendiri hasil dari penelitian ini dapat menjadi nilai 
tambah terhadap pengetahuan pribadi penulis yang tidak pernah 
penulis dapatkan selama masa perkuliahan. 
2) Diharapkan dengan penelitian ini dapat menjadi bahan informasi bagi 
khalayak. 
3) Penelitian ini diharapkan dapat menambah ragam penelitian dalam 
ilmu komunikasi khususnya dalam komunikasi pemasaran. 
b. Kegunaan praktis 
1) Dalam tataran praktis, penelitian ini memiliki manfaat  sumbangsih 
bagi perusahaan lainnya dalam kemampuan melakukan strategi yang 
kompeten dalam metode-metode yang tidak terlihat namun mampu 
mengangkat kembali lagi strategi menjadi lebih positif melalui 
berbagai kegiatan berusaha yang unik dan berbeda dari sebelumnya 





 BAB II 
TINJAUAN TEORETIS 
A. Tinjauan tentang Strategi 
1. Pengertian Strategi 
Kata strategi mempunyai berbagai maca arti antara lain : Menurut G.R 
Terry, istilah strategi berarti juga memilih bagaimana cara sumber-sumber 
mungkin digunakan dengan efektif untuk mencapai suatu tujuan yang di 
nyatakan.
1
 Sebab itu strategi harus realistis dengan memperhatikan peluang dan 
hambatan external organisasi. 
Strategi berasal dari bahasa Yunani kuno yang berarti “seni berperang”. 
Suatu strategi memiliki dasardasar atau skema untuk mencapai sasaran yang 
dituju, jadi pada dasarnya strategi merupakan alat untuk mencapai suatu tujuan. 
Kata strategi berasal dari Yunani kuno yang berarti stratogos, yang berarti 
memimpin, dalam konteks awalnya strategi diartikan sebagai negeralship atau 
sesuatu yang dilakukan oleh para jenderal dalam membuat rencana untuk 
menaklukan musuh dan memenangkan peperangan.
2
 
Strategi adalah prioritas atau arah keseluruhan yang luas yang diambil 
oleh sebuah organisasi dan menjadi suatu pilihan-pilihan tentang bagaimana cara 
terbaik untuk mencapai misi organisasi.
3
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Sejalan dengan pemikiran di atas, menurut PierceRobison, dalam Fandy 
Tjiptono, strategi mempunyai arti sebagai “game plan” di dalam suatu 
perusahaan, dimana sumber-sumber (baik sumber daya manusia, material, 
maupun uang) dialokasikan melalui rencanan yang telah diformulasikan dan di 
desain sedemikian rupa hingga tersedia suatu kerangka kerja yang 
memungkinkan pengambilan keputusan-keputusan yang bersifat manajerial. 
Strategi juga merupakan refleksi atau pencerminan daripada kesadaran 
organisasi/ perusahaan terhadap bagaimana, kapan, dan dimana harus 
menghadapi persaingan, dengan siap mereka harus bersaing, dan untuk apa hal 
tersebut dilakukan. 
Strategi merupakan bagian akhir dari bentuk permata pelayanan kepada 
pelanggan, misi, nilai, tujuan, dan strategi. Untuk mengubah visi dan nilai-nilai 
menjadi kenyataan, pada saat tujuan pelayanan dan pelanggan. Strategi adalah 
suatu seni dan ilmu dari pembuatan (formulating), penerapan (implementing), 
dan evaluasi (evaluating). Keputusan-keputusan strategis antar fungsi yang 




Strategi adalah aksi potensial yang membutuhkan keputusan manajemen 
puncak dan sumber daya perusahaan dalam jumlah yang besar, selain itu strategi 
juga mempengaruhi perkembangan jangka panjang perusahaan, biasanya untuk 
lima tahun kedepan dan karenanya berorientasi kemasa yang akan datang. 
Strategi juga mempunyai konsekuensi multifungsional dan multidivisional serta 
                                                             




perlu mempertimbangkan baik faktor eksternal maupun internal yang akan 
dihadapi perusahaan. 
Strategi di dalam kualitas pelayanan di bidang jasa berpusat pada upaya 
pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan atau konsumen serta ketepatan 
dalam penyampaiannya untuk mengimbangi dan memuaskan harapan pelanggan. 
kualitas jasa adalah tingkat keunggulan yang diharapkaan dan pengendalian atas 
tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan konsumen.
5
 
Apabila jasa yang diterima atau dirasakan sesuai dengan apa yang 
diharapkan (perceived service), maka kualitas jasa dipersepsikan baik dan 
memuaskan. Jika jasa yang diterima melampaui harapan pelanggan, maka 
kualitas jasa dipersepsikan sebagai kualitas yang ideal. Sebaliknya jika jasa yang 
diterima lebih rendah daripada yang diharapkan, maka kualitas jasa 
dipersepsikan buruk. Dengan demikian baik tidaknya kualitas jasa tergantung 
pada kemampuan penyedia jasa dalam memenuhi harapan konsumen secara 
konsisten. 
Dengan berkembangnya bisnis atau badan usaha, pemilik jasa 
menyerahkan pengelolaan bisnisnya pada manajemen yang profesional agar lebih 
efisien. Pemilik memberikan pada manajemen suatu misi, yaitu tugas untuk 
menjadikan bisnis itu mempunyai nilai seperti yang diharapkan konsumen, 
melayani konsumen sesuai dengan harapan mereka. Misi ini kemudian 
diterjemahkan ke dalam tujuan (oleh manajemen) badan usaha atau target yang 
ingin dicapai oleh badan usaha, misalnya keuntungan (maksimal atau optimal). 
Tujuan bisa jangka panjang, yaitu yang ingin dicapai dalam kurun waktu lebih 
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dari 1 tahun (1-5 tahun yang akan datang), dan tujuan jangka pendek, yaitu yang 
ingin dicapai dalam kurun waktu 1 tahun atau kurang. Ada pula tujuan strategi, 
yaitu target yang ingin dicapai agar posisi dan daya saing bisnis semakin kuat. Di 
samping itu ada tujuan finansial, yaitu target yang ditentukan manajemen 
bertalian dengan kinerja finansial.
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2. Ciri-ciri strategi 
Robert H. Hayes dan Steven C. Wheelwright telah mengidentifikasi 
beberapa ciri utama strategi yang membedakannya dari jenis perencanaan umum 
yaitu : 
a. Wawasan waktu (time horizone) 
Pada umumnya kata strategi digunakan untuk menggambarakan 
kegiatan yang meliputi cakrawala waktu yang jauh di depan, yaitu 
waktu yang diperlukan untuk melakuka kegiatan tersebut dan juga 
waktu yang diperlukan untuk mengamati dampaknya 
b. Dampak (impact) 
Dampak berkenaan dengan pengaruh atau akibat dalam setiap 
keputusan yang di ambil oleh setiap atasan. Dampak itu sendiri 
mempunyai dampak positif dan dampak negatif. Kriteria ini 
mempunyai 2 (dua) indikator yaitu dampak bagi masyarakat dan 
dampak bagi aparatur. Menurut Hari Sabari “Dampak adalah sesuatu 
yang muncul setelah adanya suatu kejadian.” Hanya yang 
membedakan disini adalah dampak yang timbul dari  segi aparatur 
selaku pemberi layanan publik dan masyarakat selaku penerima  
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c. Pemusatan upaya (concerfation of effort) 
Sebuah strategi yang efektif biasanya mengharuskan pemusatan 
kegiatan, upaya, atau perhatian terhadap rentang sasaran yang semput 
dengan mefokuskan perhatian pada kegiatan yang dipilih. 
d. Pola keputusan (patern of decions) 
Pola keputusan berkenaan dengan  seberapa jauh proses pengambilan 
keputusan yang terjadi memuaskan kebutuhan, nilai atau kesempatan 
yang menimbulkan adanya masalah. Kriteria Pola-Pola  Keputusan 
menekankan pada hubungan antara alternatif dan hasil yang  
diharapkan.Kriteria ini memiliki 2 (dua) indikator, yaitu Pencapaian 
Sasaran dan Optimalisasi. 
e. Peresapan (persasiveness) 
Sebuah strategi mencakup suatu spektrum kegiatan yang luas mulai 
dari proses sumber daya sampai dengan operasi harian, konsistensi 
sepanjang waktu dalam kegiatan-kegiatan ini mengharuskan semua 




3. Peranan Strategi dalam Kualitas Pelayanan 
Di dalam kualits pelayanan, strategi merupakan prioritas utama dalam 
menyusun segala bentuk rancangan kinerja dalam bentuk apa pun untuk 
mewujudkan suatu mutu atau kualitas pelayanan yang memuaskan kepada 
pelanggan. Di samping itu strategi juga dapat memberikan wacana terhadap 
                                                             




penyedia jasa apa saja kebutuhan pokok yang dibutuhkan dalam menawarkan 
jasa atau produk untuk menarik pelanggan sehingga penyedia jasa dapat di 
persepsikan baik ketika pelanggan sudah masuk di dalamnya dan menikmati 
pelayanan yang diberikan oleh pihak penyedia jasa. 
Strategi kualitas pelayanan harus mencakup empat hal berikut: 
1. Atribut Layanan Pelanggan  
Penyampaian layanan/jasa harus tepat  waktu,  akurat, dengan 
perhatian  dan keramahan.  Semua  ini  penting,  karena  jasa tidak 
berwujud  fisik  (intangible), tidak  dapat terpisahkan (perishable), 
sangat variatif (variable), dan tidak terpisahkan    antara produksi dan 
konsumsi (inseparable). 
2. Pendekatan Untuk Penyempurnaan Kualitas Jasa  
Penyempurnaan kualitas jasa merupakan aspek   penting dalam rangka 
menciptakan kepuasan pelanggan.  Setidaknya ini disebabkan oleh 
faktor biaya, waktu menerapkan  program, dan  pengaruh  layanan 
pelanggan.  Ketiga  faktor  ini  merupakan  inti pemahaman dan 
penerapan suatu sistem yang responsif terhadap pelanggan dan  
organisasi untuk pencapaian kepuasan optimum. 
3. Sistem  Umpan  Balik  Untuk  Kualitas  Layanan Pelanggan.  
Umpan  balik sangat dibutuhkan untuk evaluasi dan  perbaikan 
berkesinambungan. Untuk itu, perusahaan perlu mengembangkan  
sistem  yang  responsif terhadap  kebutuhan,  keinginan,  dan  harapan 





a. Memahami persepsi pelanggan terhadap perusahaan, jasa     
perusahaan dan para pesaing.  
b. Mengukur dan memperbaiki kinerja perusahaan.  
c. Mengubah bidang-bidang terkuat perusahaan menjadi pembeda 
pasar (market differentiation).  
d. Mengubah kelemahan menjadi peluang berkembang sebelum 
pesaing lain melakukannya.  
e. Mengembangkan sarana komunikasi internal agar setiap orang 
tahu apa yang mereka lakukan.  
f. Menunjukan komitmen perusahaan pada kualitas dan para 
pelanggan. 
4. Implementasi  
Manajemen (strategi) harus menentukan cakupan kualitas jasa dan 
level layanan pelanggan sebagai bagian dari kebijakan organisasi. 
Dalam hal ini penyedia jasa dapat  melakukan tiga tahap dalam 
pengendalian kualitasnya, yaitu:  
a. Melakukan investasi dalam seleksi dan pelatihan personil yang 
baik.  
b. Melakukan standarisasi proses pelaksanaan jasa.  
c. Memantau kepuasan pelanggan melalui sistem saran dan keluhan, 
survey pelanggan, sehingga jika ada pelayanan yang kurang baik 




                                                             




B. Tinjauan tentang Komunikasi Pemasaran 
1. Definisi Komunikasi Pemasaran 
Komunikasi pemasaran adalah suatu scape yang menantang dan 
informasi internal (perusahaan) sampai dengan sistem pengambilan keputusan 
konsumen. Termasuk di dalamnya pesan dan citra produk yang dipresentasekan 
oleh perusahaan kepada konsumen potensil maupun stakeholder.
9
 Definisi lain 
mengenai komunikasi pemasaran adalah kegiatan komunikasi yang dilakukan 
oleh pembeli   dan   penjual   yang   merupakan   kegiatan   yang   membantu   
dalam pengambilan keputusan dibidang pemasaran serta mengarahkan 




Selama ini, istilah pemasaran kerapkali dikatakan “penjualan dan 
periklanan”. Padahal, pengertian pemasaran sesungguhnya jauh lebih luas 
dibandingkan penjualan mapun periklanan. Definisi pemasaran mencakup 
“proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa 
yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan penawaran dan 
pertukaran barang dan jasa yang bernilai satu sama lain”. Selain itu, pemasaran 
juga dapat diartikan sebagai “proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, 
penepatan harga, promosi dan distribusi, gagasan, barang, dan jasa dalam rangka 
memuaskan tujuan individu dan organisasi”.
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Konsepsi yang ada dalam pemasaran (marketing) berkaitan dalam tataran 
komunikasi.  Sebaiknya,  dalam  hal  ini  memang  pemasaran  dipahami  sebagai 
proses dalam aktivitas individual. Terkadang memang pemasaran disamakan 
dengan pejualan (sales), padahal tidak sepenuhnya benar. Pada suatu pandangan 
perspektif pemasaran terdiri atas periklanan dan aktivitas retail, dimana riset 
pasar harga atau perencanaan adalah hal yang begitu mutlak dan sangat 
diperlukan. 
2. Strategi Komunikasi Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah logika pemasaran dimana unit bisnis berharap 
untuk menciptakan nilai dan mendapatkan keuntungan dari hubungannya dengan 
konsumen. 
Dalam  proses  mengkomunikasikan produk  kepasar  sasaran,  sangat  
perlu diperhatikan oleh  pemasar  yaitu  tema  dan  isi  pesan  yang harus  
disampaikan. Persoalan ini menjadi sangat penting karena berkaitan dengan  
bagaimana memposisikan produk dimata konsumen dan ini akan menentukan 
posisi produk di mata konsumen.
12
 
Strategi komunikasi pemasaran adalah istilah yang digunakan untuk 
menerangkan arus informasi tentang produk dari pemasaran sampai kepada 
konsumen. Pemasaran menggunakan, iklan publisitas, pemasaran langsung, 
promosi penjualan, dan penjualan langsung untuk memberikan informasi yang 
mereka harapkan dapat mempengaruhi keputusan pembelian oleh konsumen. 
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Sebaliknya, konsumen menggunakan dalam proses pembelian untuk 
menghimpun organisasi tentang ciri dan manfaat produk.
13
 
3. Model Komunikasi Pemasaran 
Komunikasi  pemasaran  merupakan  usaha  untuk  menyampaikan  pesan 
kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di pasar. 
Konsep yang secara umum sering digunakan untuk menyampaikan pesan adalah 
apa  yang  disebut  sebagai  bauran  promosi  (promotional mix).  Disebut  
bauran promosi karena biasanya pemasar sering menggunakan berbagai jenis 
promosi secara simultan dan terintegrasi dalam suatu rencana promosi produk. 
Terdapat 5 jenis promosi yang biasa disebut sebagai bauran promosi yaitu iklan 
(advertising), penjualan tatap muka (personal selling), promosi penjualan (sales 
promotion), hubungan masyarakat dan publisitas (publlicity and public relation), 
serta pemasaran langsung (direct marketing).
14
 
a. Iklan (advertising), iklan atau advertising dapat didefinisikan sebagai 
“any form of nonpersonal communication about an organization, 
proct, service, or idea by an  indentified  sponsor”
15
 (setiap  bentuk  
komunikasi nonpersonal mengenai suatu organisasi, produk, servis, 
atau  ide  yang dibayar suatu sponsor yan g diketahui). Adapun 
maksud „dibayar‟ pada definisi tersebut menunjukkan fakta bahwa 
ruang atau waktu bagi suatu pesan iklan pada umumnya harus dibeli. 
Maksud  kata  „nonpersonal‟  berarti  suatu  iklan  melibatkan  media  
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massa (Televisi,  Radio,  majalah,  koran)  yang  dapat  mengirimkan  
pesan kepada sejumlah besar kelompok individu pada saat  
bersamaaan.  Iklan  merupakan salah  satu  bentuk pr omosi  yang 
paling dikenal dan  paling banyak dibahas orang, hal ini 
kemungkinan karena daya jangkaunya yang luas.
16
 Iklan di media 
massa dapat digunakan untuk menciptakan citra merek dan daya tarik 
simbolis bagi suatu perusahaan atau merek. Hal ini menjadi sangat 
penting khususnya bagi produk yang sulit dibedakan dari segi kualitas 
maupun fungsinya dengan produk saingannya. Pemasang iklan harus 
dapat memanfaatkan iklan di media massa untuk memosisikan 
produknya di mata konsumen. Keuntungan lain dari iklan melalui 
media massa adalah kemampuannya menarik perhatian konsumen 
terutama prosuk yang iklannya populer atau sangat dikenal 




b. Penjualan tatap muka (Personal Selling), penjualan tatap muka 
adalah satu-satunya alat promosi yang digunakan untuk 
berkomunikasi dengan konsumen potensial secara langsung. Artinya, 
penjualan tatap muka merupakan aktifitas komunikasi  antara  
produsen  yang  diwakili  oleh  tenaga  penjual  dengan konsumen 
potensial yang melibatkan fikiran dan emosi, serta tentu saja 
berhadapan langsung (face-to-face). Oleh karena berhadapan langsung 
dengan konsumen potensial, penjualan tatap muka mempunyai 
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kelebihan dibandingkan dengan   alat   promosi   lainnya.   Namun   
demikian,   jika   pemasar   ingin menggunakan penjualan tatap muka 
sebagai salah satu sarana komunikasi dengan   konsumen   potensia,   
perlu   diperhatikan   beberapa   faktor   yang mempengaruhi 
keberhasilan penjualan tatap muka.
18
 
c. Promosi penjualan (Sales Promotion), merupakan salah satu jenis 
komunikasi yang sering dipakai oleh pemasar. Sebagai salah satu 
elemen bauran promosi, promosi penjualan merupakan unsur penting 
dalam kegiatan promosi produk. Definisi promosi penjualan menurut 
American Marketing Association (AMA) tahun 1988 sebagai berikut 
“sales promotion is media and nonmedia marketing pressure applied 
for a predetermined, or limited period of time in order to stimulate  
trial,  increase  consumer  demand,  or  improve  product  quality”. 
Definisi diatas menunjukkan bahwa promosi penjualan merupakan 
upaya pemasaran yang bersifat media dan non media untuk 
merangsang coba-coba dari konsumen, meningkatkan permintaan dari 
konsumen atau untuk memperbaiki kualitas produk. Hal yang penting 
dari definisi promosi penjualan diatas adalah bahwa upaya pemasaran 
melalui promosi penjualan dilakukan dalam jangka pendek. Promosi 
penjualan tidak bisa dilakukan terus menerus sepanjang tahun, karena 
selain akan menimbulkan kerugian bagi pemasar, juga konsumen 
tidak akan lagi mampu membedakan periode promosi penjualan dan 
hasilnya juga tidak akan efektif.
19
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d. Hubungan   masyarakat   dan   publisitas   (publlicity   and   public   
relation), menunjukkan bahwa  sebenarnya  segala  aktifitas  yang  
berhubungan dengan masyarakat yang bertujuan untuk 
mempengaruhinya adalah termasuk kedalam aktivitas hubungan 
masyarakat. Definisi tersebut bersifat umum yang hanya meyampaikan 
bahwa hubungan masyarakat adalah untuk mempengaruhi masyarakat. 
Telah lebih spesifik dijelaskan tujuannya yaitu agar perusahaan 
disukai atau dihormati oleh konstituennya. Kata perusahaan disini 
terlalu spesifik, oleh karena itu harus dipahami dalam pengertian yang 
lebih luas yaitu perusahaan sebagai sebuah organisasi. Dalam definisi 
ini terkandung makna bagaimana seharusnya sebuah organisasi 
bertindak agar disukai dan dihormatioleh konstituennya.
20
 
e. Pemasaran  Langsung  (direct  marketing),  Pemasaran  langsung  atau  
direct marketing adalah upaya perusahaan atau organisasi untuk 
berkomunikasi secara langsung dengan calon pelanggan sasaran 
dengan maksud untuk menimbulkan tanggapan dan/atau transaksi 
penjualan. Secara tradisional, pemasaran langsung belum   dianggap   
sebagai   salah   satu   elemen   dari   bauran   promosi   atau 
promotional mix.  Namun karena pemasaran langsung telah  
menjadi bagian integral dari program IMC yang telah dilaksanakan 
banyak perusahaan yang sering  kali  melibatkan  strategi,  anggaran  
serta  tujuan  yang  terpisah,  maka perlulah  kiranya  kita  
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Perlu  ditegaskan  di sini  bahwa  pemasaran  langsung  bukanlah  sekadar 
kegiatan mengirim surat (direct mail) dan mengirim katalog perusahaan (mail- 
order  catalogs) kepada  pelanggan  atau  calon  pelanggan. Pemasaran  
langsung mencakup berbagai aktifitas termasuk pengelolaan database (database 
management), penjualan langsung (direct selling), telemarketing dan iklan 
tanggapan   langsung   dengan   menggunakan   langsung   dengan   
menggunakan berbagai saluran komunikasi seperti mengirim surat langsung 
kepada pelanggan dan calon pelanggan atau melalui internet, media cetak, dan 
media penyiaran. Cukup banyak perusahaan saat ini yang sudah tidak lagi 
menggunakan saluran distribusi bentuk lain dan hanya menggunakan cara 
pemasaran langsung dan tidak sedikit pula perusahaan yang sukses dalam 
melaksanakan pemasaran langsung ini.
22
 
Instrumen dan teknik pemasaran langsung juga digunakan oleh 
perusahaan yang mendistribusikan produknya melalui saluran distribusi 
tradisional atau perusahaan yang memiliki tenaga penjualan sendiri. Pemasaran 
langsung memainkan peran penting dalam program komunikasi pemasaran 
terpadu bagi perusahaan-perusahaan yang menghasilkan produk kebutuhan 
konsumen maupun produk industri.  
Perusahaan harus menyediakan dana cukup besar setiap tahun untuk 
mengembangkan dan memelihara database yang berisi informasi mengenai 
alamat  dan/  atau  nomor  telepon  pelanggan  atau  calon  pelanggan.  
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Mereka menggunakan telemarketing untuk menelpon pelanggan secara langsung 
dan berusaha menjual  produknya. Pengelola pemasaran dewasa ini  juga  
mengirim surat kepada pelanggan mulai dari surat biasa yang sederhana, 
lembaran promosi (flyers), brosur, katalog, dan bahkan videotape dalam upaya 
menginformasikan mengenai barang dan jasa  yang ditawarkan. Teknik 
pemasaran langsung juga digunakan untuk mendistribusikan contoh produk 




Komunikasi pemasaran memegang peranan yang sangat penting bagi 
pemasar. Tanpa komunikasi, konsumen maupun masyarakat secara keseluruhan 
tidak akan mengetahui keberadaan produk di pasar. Komunikasi pemasaran juga 
menyedot anggaran yang sangat besar, oleh karena itu pemasar harus secara hati- 
hati  dan  penuh  perhitungan  dalam  menyusun  rencana  komunikasi 
pemasaran. Penentuan siapa saja yang menjadi sasaran komunikasi akan sangat 
menentukan keberhasilan   komunikasi.   Dengan   penentuan   sasaran   yang   
tepat,   proses komunikasi akan berjalan efektif dan efisien.  
Model komunikasi pemasaran  yang biasa dikembangkan pada 
umumnya tidak  jauh  berbeda.  Model  komunikasi  pemasaran  meliputi  sender  
atau  juga disebut  sumber (source).  Pertama  kali  pesan  komunikasi datang  
dari  sumber. Dalam pemasaran sumber berarti pihak yang mengirim pesan 
pemasaran kepada konsumen. Pihak yang mengirim pesan tentu saja pemasar. 
Proses selanjutnya yaitu pemasar menentukan bagaimana pesan itu disusun 
agar bisa dipahami dan direspons secara positif oleh konsumen. Proses 
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sealnjutnya yaitu pemasar menentukan bagaimana pesan itu disusun agar bisa 




C. Perekrutan Jamaah  
Perekrutan   (recruitment)   adalah   membantu   memperbanyak   kumpulan 
kandidat  yang  dapat  dipilih  oleh  suatu  jabatan.  Perekrutan  dapat  dilakukan  
secara internal  bagi  organisasi  (dengan  mempertimbangkan  karyawanyang  
ada  untuk promosi dan pemindahan) atau eksternal. Masing pendekatan 
memiliki keunggulan dan kelemahannya masing-masing.
25
 
Rekrutmen tenaga  kerja merupakan  kenyataan  bahwa  dalam  suatu  
organisasi selalu  terbuka  kemungkinan  untuk  terjadinya  berbagai  lowongan  
dengan  berbagai aneka   penyebabnya. Misalnya,   karena   perluasan   kegiatan   
organisasi   tercipta pekerjaan-pekerjaan  dan  kegiatan  baru  yang  sebeumnya  
tidak  dilakukan  oleh  para pekerja  dalam  organisasi. Lowongan  pekerjaan  
juga  bisa  timbul  karena  ada  pekerja yang  berhenti  dan  pindah  ke  organisasi 
lain.  Mungkin  pula  lowongan  terjadi  karena ada  pekerja  yang  diberhentikan,  
baik  dengan  hormat  maupun  dengan  tidak  hormat karena dikenakan sangsi 
disiplin.alasan lain adalah karena ada pekerja yang berhenti karena  telah  
mencapai  usia  pensiun.  Lowongan  bisa pula  terjadi  karena  ada  pekerja yang 
meninggal dunia. 
Apapun  alasannya  terjadinya  lowongan  dalam  suatu  organisasi,  yang  
jelas ialah  bahwa  lowongan  itu  harus  diisi,  bahkan  tidak  mustahil  ada  
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lowongan  yang harus  diisi  segera.  Salah  satu  tehnik  pengisiannya  adalah  
melalui  proses  rekrutmen. Dengan  demikian  sebagai  definisi  dapat  dikatakan  
bahwa  rekrutmen  adalah  proses mencari,  menemukan  dan  menarik  para  
pelamar  yang  kapabel  untuk  dipekerjakan dalam dan oleh suatu organisasi.
26
 
Rekruitmen  adalah  proses  mencari, menemukan  dan  menarik  para  
pelamar yang kapabel untuk dipekerjakan dalam dan oleh suatu organisasi. 
Proses rekruitmen dimulai  pada  waktu  diambil  langkah  mencari  pelamar  
mengajukan  lamarannya. Artinya  secara  konseptual  dapat  dikatakan  bahwa  
langkah  yang  segera  mengikuti proses rekruitmen yaitu seleksi, bukan lagi 
merupakan bagian rekruitmen. Jika proses rekrutmen  ditempuh  dengan  tepat  
dan  baik,  hasilnya  ialah  adanya  sekelompok  yang paling memenuhi semua 




Proses  menarik  orang-orang  atau  pelamar  yang  memulai  minatnya  
dan kualifikasi  yang  tepat  untuk  mengisi  posisi  atau  jabatan  
tertentu.Idealnya  suatu perusahaan haruslah memiliki system dan prosedur 
rekruiten dan seleksi yang sudah baku, sehingga   perusahaan   mempunyai   
panduan   aturan   tentang   langkah-langkah melakukan  rekrutmen  dan  seleksi.  
Panduan  ini  juga  harus  diketahui  semua  orang dalam  organisasi, terutama  
mereka  yang  terlihat  secara  langsung  atau  tidak  langsung dalam rekrutmen 
dan seleksi. 
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Fungsi  utama  dari  system  dan  prosedur  rekrutmen  dan  seleksi  
adalah  untuk memastikan  bahwa  mereka  yang  masuk  dalam  organisasi  
memiliki  motivasi  yang tinggi  dan  kapabilitas  untuk  memenuhi  kebutuhan  
perusahaan  saat  itu  dan  di  masa yang  akan  datang  unsur  motivasi  tinggi  
dan  kapabilitas  tinggi  itu  harus  ada  dalam benak manajer SDM ketika 
merancang system dan prosedur rekrutmen dan seleksi. 
D. Tinjauan tentang Umrah 
1. Definisi Umrah 
Menurut pengertian bahasa, umrah adalah ziarah, mendatangi sesuatu 
tempat. Menurut pengertian syara‟, umrah adalah berziarah ke Baitullah Al-




Umrah adalah berkunjung ke Baitullah Al-Haram dengan cara-cara 
tertentu. Adapun hukumnya, bisa juga wajib dan atau sunnah. Umrah wajib, 
sebab: 
a. Umrah yang baru pertama kali dikerjakan 
b. Umrah yang dikerjakan karena punya nadzar 
c. Umrah yang dilakukan rangkaian ibadah haji 




Menurut bahasa umrah bermakna siarah atau kunjungan. Umrah juga bisa 
diartikan dengan menyengaja, dan menurut istilah umrah berarti ibadah yang 
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mengharuskan tawaf, sa‟i mencukur habis memendekkan rambut, dan ihlam. 
Dilihat dari segi bahasa umrah berarti mengunjungi, sedangkan mu‟tamir 
bermakna orang yang mengunjungi dan menuju pada sesuatu. Sementara secara 
syariad, umrah bermakna mengunjungi masjidil haram pada waktu kapanpun 
selama setahun untuk menunaikan manasik khusus. Abu Hurairah r.a menuturkan 
bahwa rasulullah saw bersabda, “umrah yang satu dengan umrah yang 
berikutnya adalah penghapus dosa antara keduanya. Haji yang mabrur tidak 
ada balasannya, kecuali surga (HR. Al Buqhori). 
Karena sebagaimana kita ketahui bahwa aktifitas umrah tersebut 
merupakan refleksi dari pengalaman-pengalaman hamba Allah (yaitu Ibrahim 
dan putranya Nabi Ismail) dalam menegakkan kalimat tauhid. Perkataan umrah 
yang disebut sebagai berarti meramaikan itu sebetulnya sama artinya dengan 
makmur (diambil dari bahasa arab Ma’mur). Makmur dalam bahasa Indonesia itu 
juga satu akar kata dengan umrah. Suatu negeri dikatakan makmur jika tidak 
hanya ramai tetapi juga membuatnya sejahtera. 
2. Hukum Umrah 
Fukaha berbeda pendapat mengenai hukum umrah, apakah wajib dan 
hanya dilakukan sekali seumur hidup atau hanya sunnah. 
a. Pendapat pertama menyebutkan bahwa umrah wajib dilakukan dan 
hanya sekali seumur hidup. 
b. Pendapat kedua menyebutkan bahwa umrah hanya sunnah dikerjakan. 
Hukum umrah ini, fardhu apabila baru pertama kali dilaksanakan. Atau 
umrah karena bernadzar. Atau umrah, karena ada kaitannya dengan ibadah 




atau untuk seterusnya. Umrah ini, bisa dikerjakan disaat dan waktu apapun 
sepanjang tahun, kecuali di hari Arafah, hari raya Qurban dan hari-hari 
Tasyriq, hukumnya makruh tahrim.
30
 
3. Syarat Umrah 
Adapun syarat-syarat wajib umrah sama dengan syarat-syarat wajib, 
sebagaimana sudah dijelaskan sebelumnya, yakni: 
a. Beragama Islam31 
Hal ini jelas sekali hubungannya dengan salah satu rukun islam, 
sehingga dianggap tidak sempurna islam seseorang itu, kalau dia 
sudah memenuhi syarat tapi tidak melakukan ibadah umrah. Lain 
halnya dengan orang kafir, murtad, walaupun dia tidak melakukan 
ibadah umrah, (dibebaskan) namun mereka menanggung resiko yang 
paling berat, yakni ancaman neraka jahannam dari Allah swt.
32
 
b. Berakal sehat 
Walaupun dia sudah baligh (dewasa) namun akal pikirannya tidak 
sehat, seperti kena penyakit gila, sinting, ayan dan sebagainya, maka 
orang tersebu tidak diwajibkan untuk umrah. Hal ini jelas, bahwa 





Artinya sudah sampai umur dewasa, maka wajib untuk mengerjakan 
kewajiban dalam agama (mukallaf). Andaikan dia sebelum dewasa,  
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kewajiban umrah, maka umrahnya dianggap sah, namun umrahnya itu 
tidak dapat menggugurkan kewajiban umrahrahnya kalau dia sudah 
dewasa (sudah mukallaf). Maksudnya kewajiban umrahnya masih 
dituntut (belum) lepas dengan sebab umrahnya sewaktu dia masih 
kecil. Jelasnya, dia rukun, berkewajiban mengulangi ibadah umrahnya 





Dimaksud dengan merdeka ialah di sini ialah bukan budak belian, 
hambah sahaya, yang terikat dengan tugas kewajiban yang dibebankan 
oleh tuannya. Sedangkan ibadah umrah ini sangat memerlukan waktu 
yang lama. Di samping itu pula, sudah barang tentu budak tersebut 
tidak mempunyai biaya untuk ongkos umrah, karena dia dibawah 
kekuasaan orang lain. Pengertian budak dalam kamus islam, tidak 
dapat disamakan dengan pengertian budak yang dipraktekkan oleh 
orang-orang Eropa, dengan memperjual-belikan orang-orang Negro 
dijual di Eropa, untuk dijadikan kulit kebun, perusahaan atau pabrik. 
Pengertian budak dalam dunia Islam ialah para tawanan dalam 
peperangan antara muslim (jihad fisabilillah) melawan musuh non 
muslim. Kemudian ada informasi mengatakan 
bahwa para tawanan Islam diperbudak oleh musuh (non muslim). 
Maka tawanan musuh yang berada di tanah muslim berhak pula di 
buat sebagai budak, boleh diperjual-belikan. Jadi dengan syarat, kalo 
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dipihak musuh terlebih dahulu memperbudaki tawanan muslim yang 
berada di tangan mereka. Dengan demikin, kalau ada perbudakan 
dewasa ini maka tidak sesuai lagi dengan persyaratan tersebut, karena 
sekarang ini tidak adalagi peperangan fisabilillah secara murni, tapi 




e. Isthitho‟ah atau Mampu 
Maka kalau diteliti, banyak hal yang menyangkut dalam kategori 
orang yang dianggap mampu atau berpuasa untuk pergi umrah di 
antaranya: 
1) Tersedia transportasi untuk pergi dan pulangnya. Di negara kita 
Republik Publik, soal-soal transportasi ini telah disediakan 
oleh pemerintah melalui pesawat udara. 
2) Tersedia ongkosnya baring orang yang mengerjakan umrah 
tersebut. Hal ini dijelaskan oleh pemerintah c.q. Departemen 
Agama RI (dirjen urusan haji) telah ditentukan besar biaya 
setiap tahun. Disesuaikan dengan perkembangan ekonomi. 
Termasuk dalam hal ini, telah tersedia pula jaminan ekonomi 
keluarga yang ditinggalkan, sehingga tidak membawa akibat 
sampingan, yaitu menjadi miskin, banyak hutang, tidak bisa 
membiayai sekolah anak dan sebagainya. 
3) Aman dalam perjalanan, tidak terlibat dalam kemelut 
peperangan di Timur Tengah ataupun peperangan politik antara 
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bangsa sehingga menukarkan kelancaran perjalanan Saudi 
Arabia (Jedah-Mekkah). Ataupun halangan halangan lainnya. 
4) Bagi perempuan, bepergian umrahnya bersama dengan 
suaminya, atau dengan muhrimnya ataupun bersama-sama 
dengan rombongan perempuan yang dapat dipercayai larangan 
ini bukan berarti membatasi kebebasan para wanita di dalam 
beribadah. Tapi sebaliknya, Islam tidak menginginkan akan 
terjadinya hal-hal yang negatif, fitnah, kesulitan-kesulitan yang 
memungkinkan membawa bahaya bagi yang bersangkutan, 
sehingga tujuan semula untuk beribadah, tetapi yang didapati 
adalah musibah. 
5) Sehat fisiknya, dalam hal ini Departemen Agama bekerja sama 
dengan Departemen Kesehatan, untuk mengadakan 
pemeriksaan kesehatan bagi calon jama‟ah haji dan umrah. Ini 
tujuannya adalah jangan sampai orang yang bersangkutan 
maupun panitia rombongan haji dan umrah menjadi sukar, 
sehingga sedikit banyaknya akan mengganggu kelancaran 
ibadah haji dan umrah walaupun demikian, bagi orang yang 
sakit, lemah fisiknya karena ketuaan, ataupun halangan-
halangan lainnya, maka haji dan umrahnya boleh dikerjakan 
oleh orang lain hal ini disebabkan karena kemampuannya baru 
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4. Rukun Umrah 
Rukun Umrah menurut para ulama adalah sebagai berikut:  
a. Menurut mazhab Syafi‟i ada lima yaitu Ihram, Thawaf, Sa‟i, 
memotong atau menggunting rambut, tertib. Menurut Wahbah Zuhaily 
bahwa hukum umrah menurut Syafi‟iyah hanya empat tidak termasuk 
tertib. 
b. Menurut mazhab Maliki dan Hambali ada tiga, yaitu Ihram dari Miqat, 
Thaw
37
af, dan Sa‟i. 
c. Menurut mazhab Hanafi, rukun Umrah hanya satu yaitu tawaf yang 
dimaksud adalah empat putaran tawaf sedangkan tiga putaran lainnya 
hukumnya wajib. 
5. Wajib Umrah 
Wajib-wajib umrah ada dua, yaitu: 
a. Niat dari miqat 
b. Tidak menjalankan sesuatu yang diharamkan sebab ihram. 
Wajib umrah ini, apabila tidak dipenuhi wajib membayar dam, akan 
tetapi umrahnya tetap sah. Perbedaan antara hukum dan wajib, baik 
untuk ibadah haji atau ibadah umrah, ialah: apabila rukun itu kita 
tinggalkan, maka haji atau umrahnya tidak sah dan jikalau wajib kita 
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E. Pemasaran dalam Pandangan Islam 
Pemasaran dan perdagangan merupakan jalan yang diperintahkan Allah 
untuk menghindarkan manusia dari jalan yang batil dalam pertukaran sesuatu 
yang menjadi milik di antara sesama manusia. Sebagaimana yang tercantum 
dalam Surat An- Nisa‟ /4/29 
                                       
                        
Terjemahnya:  
“Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu 
membunuh dirimu, Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 
kepadamu”.
39
 (QS An-Nisa / 4:29) 
 
Dari ayat tersebut kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat beribadah 
kepada Allah. Berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama. 
Bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri. Ayat ini 
menerangkan hukum transaksi secara umum, lebih khusus kepada transaksi 
perdagangan, bisnis jual beli maupun pemasaran. 
Ayat tersebut juga menjelaskan bahwa Allah mengharamkan orang 
beriman untuk memakan, memanfaatkan, menggunakan, (dan segala bentuk 
transaksi lainnya) harta orang lain dengan jalan yang batil, yaitu yang tidak 
dibenarkan oleh syaria‟at. Dalam persaingan bisnis saat ini diharapkan 
perusahaan melakukan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan 
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dengan cara pemasaran atau perdagangan yang berlandasan asas saling ridha, 






A. Jenis Penelitian dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Penelitian ini adalah penelitian kualitatif, yaitu suatu penelitian 
kontekstual yang menjadikan manusia sebagai instrumen, dan disesuaikan 
dengan situasi yang  wajar dalam kaitannya dengan pengumpulan data yang pada 
umumnya bersifat kualitatif.
1
 Dengan menggunakan jenis metode deskriptif akan 
mempermudah dalam menelaah suatu pokok permasalahan penelitian dengan 
cara memaparkan, menuliskan, serta menggambarkan suatu penelitian. Adapun 
data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah data tentang penerapan strategi 
pelayanan dengan maksud untuk memuaskan jamaah ibadah umroh dengan 
menggunakan komunikasi pemasaran. 
2. Lokasi Penelitian 
Sesuai dengan judul penelitian, maka penelitian ini berlokasi di Jalan 
Jenderal Sudirman No. 22 Kabupaten Sinjai Sulawesi Selatan. 
B. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan penelitian yang digunakan adalah penelitian deksriptif 
kualitiatif. Jenis penelitian ini merupakan jenis penelitian yang dihasilkan dari 
suatu data-data yang dikumpulkan dan berupa kata-kata, gambar, dan merupakan 
suatu penelitian ilmiah. 
Sebelum pola-pola interaksi sosial yang universal bisa dilukiskan, bahan 
deskriptif yang luas tersedia mengenai individu-individu di bawah keadaan sosial 
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yang beragam. Studi-studi deskriptif menyajikan pada peneliti sejumlah besar 
informasi mengenai berbagai keadaan sosial.
2
 Penelitian deskriptif kualitatif 
berusaha mendeskripsikan dan mengkonstruksikan wawancara-wawancara 
mendalam terhadap subjek penelitian. Di sini peneliti bertindak sebagai 
fasilitator dan realitas dikontruksi oleh subjek penelitian. Selanjutnya peneliti 




Dalam penelitian kualitatif, penyusun berusaha memahami dan 
menjelaskan perilaku manusia dalam situasi tertentu. Tujuan penelitian ini untuk 
mengetahui interpretasi atas perilaku seseorang, sehingga diharapkan mampu 
memaparkan gambaran mengenai strategi PT Randi Prima Wisata Kabupaten 
Sinjai dalam merekrut jamaah umroh, serta respon calon jamaah umroh PT Randi 
Prima Wisata Kabupaten Sinjai dari strategi yang diberikan. 
C. Sumber Data 
Dalam hal ini data yang dibutuhkan dalam penelitian diperoleh dari dua 
sumber, yaitu: 
1. Data Primer 
Data primer diperoleh secara langsung dengan melaksanakan wawancara 
terhadap Devisi Keuangan, Kepala Cabang dan Jamaah Umrah dalam PT. Randi 
Prima Wisata di Sinjai. Untuk mendapat data yang akurat penulis mengadakan 
pendekatan dengan melaksanakan wawancara terhadap sumber yang terkait. 
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2. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang didapatkan dari orang lain selain sumber 
data primer , data tersebut bisa berupa dokumentasi dan data penunjang lainnya 
yang kemudian dapat diolah lebih lanjut oleh penyusun dalam bentuk tabel, 
grafik, statistik, dan sebagainya. 
D. Metode Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data adalah prosedur yang sangat menentukan baik 
tidaknya riset. Metode pengumpulan data merupakan instrumen riset. Jika 
kegiatan pengumpulan data ini tidak dirancang dengan baik atau bila salah dalam 
pengumpulan data maka data yang diperoleh pun tidak sesuai dengan 
permasalahan penelitian.
4
 Terdapat dua metode pengumpulan data yang akan 
digunakan peneliti yaitu sebgai berikut: 
a. Library Research 
Library Research adalah pengumpulan data dengan membaca 
buku, jurnal, atau artikel yang terkait dengan masalah yang akan 
diteliti. Metode yang digunakan adalah: 
1) Kutipan langsung yitu mengutip suatu karangan tanpa 
merubah redaksinya. 
2) Kutipan tidak langsung yaitu mengutip suatu karangan 




                                                             
4
 Rahmat Kriyatono, Teknik Praktif Riset Komunikasi, Edisi Pertama(Cet. II, Jakarta: 
Kencana: 2009), h.91. 
39 
 
b. Field Research 
Field Research adalah penelitian yang dilakukan dengan 
mengamati langsung objek penelitian, peneliti secara langsung 
mengumpulkan informasi di lokasi penelitian yang telah 
ditentukan. Untuk pengumpulan informasi dan data dilapangan 
ditempuh dengan beberapa teknik pengumpulan data sebagai 
berikut: 
1) Observasi 
Observasi adalah pengamatan dan pencatatan dengan 
sistemasi terhadap fenomena-fenomena yang diselidiki.
5
 
Dalam hal ini penulis secara langsung mengamati kegiata 
perusahaan PT Randi Prima Wisata Kabupaten Sinjai. 
2) Wawancara 
Wawancara merupakan teknik penelitian yang paling 
sosiologis dari semua teknikpteknik penelitian sosial. Ini 




Wawancara adalah percakapan antara peneliti dan 
informan. Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak yaitu 
pewawancara yang mengajukan pertanyaan dan 
terwawancara yang memberikan jawaban atas pertanyaan 
itu.  
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Sugiyono mengemukakan bahwa anggapan yang perlu 
dipegang oleh penyusun dalam menggunakan metode 
wawancara adalah sebagai berikut: 
a. Bahwa subjek adalah orang yang paling tahu 
tentang dirinya sendiri. 
b. Bahwa apa yang dinyatakan oleh subjek kepada 
peneliti adalah benar dan dapat dipercaya. 
c. Bahwa interpretasi subjek tentang pernyataan-
pernyataan yang diajukan peneliti kepadanya adalah 
sama dengan apa yang dimaksudkan peneliti.
7
 
Adapun kriteria informan yaitu: 
a. Bersedia diwawancarai 
b. Mengetahui permasalahan 
c. Pihak terkait seperti staff dan orang yang telah 
menggunakan biro. 
3) Dokumentasi 
Dokumentasi adalah instrumen pengumpulan data yang 
sering digunakan dalam berbagai metode pengumpulan 
data. Metode observasi, kuesioner atau wawancara sering 
dilengkapi dengan kegiatan penelusuran dokumentasi. 
Tujuannya untuk mendapatkan informasi yang mendukung 
analisis dan interpretasi data.
8
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E. Instrumen Penelitian 
Instrumen utama dalam penelitian kualitatif adalah peneliti sendiri, yakni 
peneliti yang berperan sebagai perencana, pelaksana, menganalisis, menafsirkan, 
data hingga pelaporan hasil penelitian. Peneliti sebagai instrumen harus 
berkemampuan dalam menganalisis data. Barometer keberhasilan suatu 
penelitian tidak terlepas dari instrumen yang digunakan, karena itu instrumen 
yang digunakan dalam penelitian lapangan ini meliputi: observasi, dokumentasi, 
wawancara (interview) dengan daftar pertanyaan penelitian yang telah 
dipersiapakan (pedoman wawancara), kamera, alat perekam, dan buku catatan. 
F. Teknik Pengolahan Analisis Data 
Teknik pengolahan data yang digunakan adalah deskriftif kualitatif. Data 
yang akan disajikan dalam bentuk narasi kualitatf yang dinyatakan dalam bentuk 
verbal yang diolah menjadi jelas akurat dan sistematis.
9
 Peneliti akan 
melakukanpencatatan dan berupaya mengumpulkan informasi megenai keadaan 
suatu gejala yang terjadi saat penelitian dilakukan. 
Analisa data merupakan upaya untuk mencapai dan menata secara 
istematis catatan hasil wawancara, observasi, dokumentasi. Dan lainnya untuk 
meningkatkan pemahaman peneliti tentang kasus yang diteliti dan 
menjadikannya sebagai temuan bagi orang lain.
10
 Analisis data adalah proses 
pengorganisasian dan pengurutan data ke dalam pola, kategori dan satuan uraian 
dasar.
11
 Tujuan analisis data adalah untuk menyederhanakan data ke dalam 
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bentuk yang mudah dibaca. Metode yang digunakan adalah metode survey 
dengan pendekatan kualitatif, yang artinya setiap data terhimpun dapat dijelaskan 
dengan berbagai persepsi yang tidak menyimpang dan sesuai dengan judul 
penelitian. Teknik pendekatan deskriptif kualitatif merupakan suatu proses 
menggambarkan keadaan sasaran yang sebenarnya, penelitian secara apa adanya, 
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 BAB IV 
STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN PT RANDI PRIMA WISATA 
DALAM MEREKRUT JAMAAH UMRAH PERIODE 2019 DI KABUPATEN 
SINJAI 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Profil PT. Randi Prima Wisata 
PT. Randi Prima Wisata adalah sebuah perusahaan yang bergerak di 
bidang jasa terutama untuk wisata religi umrah dan haji. PT. Randi Prima Wisata 
didirikan pada tahun 2004 di Banjarmasin. Bapak M. Rizal Paluppi merupakan 
Direktur utama dari PT. Randi Prima Wisata. 
PT. Randi Prima Wisata berkantor pusat di Banjarmasin dengan alamat di 
Jl. Pulau Laut No. 18, RT. 003, RW. 001, Kel. Antasan Besar, Kec. Banjarmasin 
Tengah, Kota Banjarmasin. PT. Randi Prima Wisata juga telah membuka kantor 
cabang di Sinjai dan Bone untuk PT. Randi Prima Wisata Sinjai bertempat di Jl. 
Jendral Sudirman No. 22 Cabang Sinjai Sulawesi Selatan yang peresmiannya 
telah dilakukan pada bulan Oktober 2017. Hal ini sesuai dengan Undang-undang 
No 13 Tahun 2018 tentang penyelenggara haji, yaitu pada BAB XII Paasal 38 
mengenai Penyelanggaraan Ibadah Haji Khusus yang berbunyi “penyelenggara 
ibadah haji khusus dilaksanakan untuk jamaah haji yang memerlukan pelayanan 
khusus di bidang bimbingan ibadah, transportasi, akomodasi, konsumsi, dan 
pelayanan kesehatan”. Dengan izin Kementrian Agama dengan nomor D/442 
Tahun 2013, PT Randi Prima Wisata cabang Sinjai merupakan biro travel resmi 







Jumlah Jamaah Umrah PT. Randi Prima Wisata di SinjaiPada tahun 2018 
adalah sebanyak 123 jamaah. Pada tahun 2019 mengalami peningkatan terhitung 
sampai bulan September adalah sebanyak 155 jamaah.
1
 
Jenis paket umrah yang disediakan PT Randi Prima Wisata adalah 
sebagai berikut: 
 Umrah Berkah 9 hari - Rp 22.500.000,- 
 Umrah Berkah 12 hari – Rp 23.500.000,- 
 Umrah Berkah Plus Turki – Rp 28.000.000 
 Umrah Berkah Bulan Suci Ramadhan 
Adapun fasilitasnya yaitu sebagai berikut: 
 Manasik Umrah dan Praktek 
 Perlengkapan Umrah 
 Bus Full AC + Snack + Air Mineral 
 Visa Reguler 
 Muthowif Berpengalaman 
 Tiket Pesawat P-P 
 Bagasi 20-30 Kg 
 Makan 3x Sehari 
 Air Zam-Zam 5 Liter 
 Hoterl Bintang 3 & 5 
 Ziarah Tour Madinah, Mekkah dan Jeddah. 
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  Divisi Humas  Divisi Keuangan    Divisi Pemasaran Divisi Administrasi 
      Marwah       H. Salmah       Raffi Udrajat          Dg. Baya 
Suber data: PT. Randi Prima Wisata Kabupaten Sinjai 2017 
 
Berdasarkan strukur organisasian yang disusun, maka disusun pula suatu 
urain tugas   dan   tanggung   jawab   para   karyawan   PT. Randi Prima Wisata 
Kabupaten Sinjai yang terkait jamaah adalah sebagai berikut: 
a. Pimpinan 
Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagai berikut: 
1) Memimpin,  mengawasi    serta    menyusun    perencanaan    kegiatan    
tekhnis, operasional pelayanan calon jamaah Haji-Umrah termasuk 
Travel tersebut. 
2) Mengawasi  pelaksanaan  mekanisme  kerja  para  karyawan PT. Randi 
Prima Wisata Kabupaten Sinjai pada saat jamaah Umrah. 
3) Bertanggung jawab atasseluruh    kegiatan,  pemberian    pelayanan,  
serta pemanfaatan  sarana   perkantoran   yang   ada   serta   aset-aset   







b. Divisi Keuangan 
Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagai berikut: 
1) Menyiapkan   segala   keperluan   yang   diperlukan   saat   jamaah   haji   
dan umrah. 
2) Memberikan  informasi  terbaru  kepada  calon  jamaah  haji  dan umrah  
yang terkait dengan travel tersebut. 
3) Mengimput   data-data   calon   jamaah   haji dan   umrah   serta   
mengecek kelengkapan  dokumen  pada  saat  registrasi  dan  
mengerjakan  segala  bentuk laporan  yang terkait pada travel tesebut. 
c. Staf Humas 
Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagai berikut: 
1) Melakukan pendekatan ke toko-toko masyarakat. 
2) Menjalin  hubungan  komunikasi  dengan  baik ketika  jamaah  merasa   
tidak puas dalam suatu proses atau kegiatan Haji  dan Umrah tersebut. 
3) Membagikan prosur ke mesjid, masyarakat, atau  ke pasar. 
4) Serta mengerjakaan semua urusan yang terkait dalam travel tersebut.  
d.  Divisi pemasaran 
Divisi  pemasaran  bertanggung  jawab  memberikan  secara  penuh 
pelaksanaan  Haji- Umrah  pada  PT. Randi Prima Wisata  Kabupaten  Sinjai 








B. Strategi PT Randi Prima Wisata dalam Menghadapi Persaingan dan 
Merekrut Jamaah Umrah. 
Strategi komunikasi pemasaran PT. Randi Prima Wisata sangat penting 
dalam meningkatkan jamaah umrah. Dengan adanya strategi komunikasi 
pemasaran yang baik di PT. Randi Prima Wisata dalam melakukan pemasaran 
maka hasilnya akan baik pula, hal ini juga akan meningkatkan ketertarikan 
kepada calon jamaah untuk melakukan perjalanan ibadah umrah di PT. Randi 
Prima Wisata. Tantangan PT. Randi Prima Wisata yang lain adalah tentang cara 
mereka berkomunikasi untuk memberikan pemahaman kepada masyarakat 
bahwa biaya perjalanan umrah jangan terpaku pada harga yang murah karena 
banyaknya calon jamaah yang tertipu dengan harga yang murah dan pada 
akhirnya mereka tidak berangkat atau perjalanannya pun tertunda. Indonesia 
sebagai salah satu negara dengan mayoritas muslim di dunia, pangsa pasar PT. 
Randi Prima Wisata sangatlah luas di seluruh masyarakat muslim di Indonesia. 
Banyaknya masyarakat muslim adalah peluang yang sangat besar untuk 
memasarkan produk PT. Randi Prima Wisata. Panjangnya daftar tunggu haji 
yaitu sekitar 30 tahun mendorong masyarakat untuk melakukan umrah terlebih 
dahulu. Peluang inilah yang kemudian dimanfaatkan oleh PT. Randi Prima 
Wisata untuk menarik calon jamaah. 
PT. Randi Prima Wisata sebagai salah satu travel terbesar yang ada di 
Kab. Sinjai memiliki peluang yang besar. Travel ini telah dipercayai oleh 
masyarakat yang berada di Kab. Sinjai untuk menangani perjalan ibadah mereka 






Tahun 2016 dan juga memiliki kantor resmi di Kab. Sinjai. Maka tidak heran jika 
sebagian besar jamaah PT. Randi Prima Wisata adalah warga Kab. Sinjai. 
Departemen Agama telah menetapkan standar dititik aman untuk biaya 
perjalanan umrah dari Indonesia ke Arab Saudia minimal diatas 20 juta. Jika ada 
travel yang memberikan harga di bawah standar maka itulah yang merusak harga 
umrah pada umumnya karena sudah tidak sesuai dengan standar harga yang 
ditetapkan oleh Departemen Agama. 
Persaingan yang begitu ketat sekarang ini membuat biro-biro perjalanan 
haji dan umrah harus mampu memainkan strategi komunikasi pemasaran yang 
handal dan mampu menarik minat jamaah sehingga mampu memenangkan pasar. 
Pelayanan yang memiliki kualitas yang baik akan menjadi produk yang 
kemungkinan besar memiliki jamaah yang loyal. PT. Randi Prima Wisata 
berusaha memahami perilaku jamaah yang akan memberi sumbangsih bagi travel 
ini untuk merumuskan strategi pemasaran yang nantinya akan diimplementasikan 
dalam memperkenalkan dan mempromosikan produk mereka kepada calon 
jamaah. 
PT. Randi Prima telah merumuskan strategi yang akan diterapkan dalam 
menarik perhatian jamaah, maka membangun komunikasi yang baik kepada para 
jamaah merupakan langkah yang dilakukan oleh travel ini dan komunikasi ini 
dilakukan secara berkelanjutan. Dengan komunikasi yang berkelanjutan ini maka 
travel akan mengetahui bagaimana respon yang diberikan oleh jamaah terhadap 
pelayanan yag diberikan oleh PT. Randi Prima Wisata. 
Tantangan lain yang juga dialami oleh travel ini adalah semakin 






hukum membuat travel ini belum berminat untuk meningkatkan pemasarannya. 
Travel ini masih mengandalkan komunikasi dari mulut ke mulut yang dilakukan 
oleh para jamaah yang telah berangkat. 
Mengenai strategi komunikasi pemasaran dalam meningkatkan jamaah 
umrah, ada beberapa strategi yang diterapkan oleh PT. Randi Prima Wisata 
sebagai berikut: 
1. Pemasaran melalui Iklan (advertising) 
Iklan adalah suatu usaha yang dilakukan oleh setiap penjual untuk 
menghasilkan produk atau jasa kepada calon konsumen dan membujuk mereka 
agarmau membeli serta mengingatkan kembali konsumen agar melakukan 
pembelian ulang. Jadi dapat dikatakan bahwa, iklan mencakup sagala kegiatan 
perusahaan untuk memperkernalkan produk atau jasanya yang bertujuan agar 
konsumen tertarik untuk menjual, mengkonsumsi, produk atau jasanya. 
Iklan merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 
pemasaran, seberapa pun berkualitasnya suatu produk bila konsumen belum 
pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu tidak akan berguna bagi 
mereka, maka mereka tidak akan perna membelinya. Pada taraf awal dari usaha 
memperkenalkan barang baru, iklan berperan sebagai cara untuk 
memperkenalkan barang kepada konsumen. Tanpa iklan tidak dapat diharapkan 
konsumen dapat mengenal perusahaan. Oleh karena itu, kegiatan periklanan 
merupakan kegiatan yang paling ampuh untuk menarik konsumen (calon jamaah 
haji dan umrah) dan jembatan yang menghubungkan produsen dan konsumen. 
Secara singkat iklan dapat diartikan sebagai upaya untuk mengarahkan seseorang 






menyukai, yakin, kemudian akhirnya membeli dan selalu ingat akan produk 
tersebut. 
Iklan dirancang untuk memberikan sumber informasi yang dapat 
menambah nilai penjualan pada suatu barang pada konsumen. Iklan merupakan 
suatu bentuk komunikasi dengan tujuan mengajak orang yang melihat membaca 
atau mendengarkannya untuk melakukan sesuatu. Periklanan pemasaran yang 
dilakukan oleh PT. Randi Prima Wisata adalah dengan membuat iklan di surat 
kabar dan menyebaran brosur kepada calon jamaah dan juga dengan penyebaran 
informasi yang dilakukan oleh jamaah dari mulut ke mulut yang telah berangkat 
dari travel ini. 
Segmen yang dituju oleh PT. Randi Prima Wisata adalah mencakup 
seluruh umat Islam yang ada di Sinjai dengan melalui anak cabang di daerah 
daerah. kegiatan mencakup perilaku, homogen dari mulut ke mulut, humas 
sponsor dan  lain-lainnya.  
Seluruh proses ini ditangani oleh satu orang dari pihak marketing PT. 
Randi Prima Wisata. Bagian marketing PT. Randi Prima Wisata bertugas untuk 
mencari calon jamaah dengan membuka agen-agen biro perjalanan haji dan 
umrah di daerah. Seperti yang dikatakan oleh Marwah selaku karyawan bahwa: 
 
“Kami melakukan pemasaran itu dari mulut ke mulut dan periklanan 
seperti brosur, dan sistem pemasarannya lebih banyak ke marketing. 
Kami ada satu marketing yang pegang semua daerah nanti dia yang 
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Hal yang sama pun dikatakan oleh Rafi selaku karyawan bahwa: 
 
“Iklan dilakukan oleh PT. Randi Prima Wisata dengan berbagai media, 
seperti media online yaitu facebook dan instagram, mengiklankan di 
surat kabar, mencetak brosur baik disebarkan di setiap agen PT. Randi 
Prima Wisata di setiap daerah ataupun di pusat-pusat perbelanjaan. PT. 




Dari hasil wawancara di atas strategi komunikasi pemasaran yang 
digunakan oleh PT. Randi Prima Wisata dalam meningkatkan jumlah jamaah 
yaitu melalui media online seperti facebook dan Instagram  dan berbagai media 
seperti brosur, surat kabar, spanduk yang digunakan untuk merancang strategi 
sehingga dapat menarik pelanggan untuk menggunakan jasa travel PT. Randi 
Prima Wisata di Sinjai. Penyebaran informasi dari jamaah ke jamaah yang lain 
pun menjadi peluang yang bagus untuk PT. Randi Prima Wisata. Oleh karena itu, 
PT. Randi Prima Wisata berusaha tetap menjalin komunikasi dengan para jamaah 
yang telah berangkat mencegah kompetiter lain mengambil peluang besar 
mereka. Banyaknya saingan di dunia penyelenggaraan umrah dan haji menjadi 
tantangan bagi PT Randi Prima Wisata. Saat ini kurang lebih ada 664 travel 
umrah dan haji yang terdaftar di Departemen Agama. Travel umrah dan haji 
semakin bersaing untuk mendapatkan minat jamaah agar menggunakan jasa 
perjalanan ibadah umrah mereka. 
Dengan iklan PT. Randi Prima Wisata akan mempunyai suatu kesan 
tertentu terhadap apa yang diiklankan. Iklan yang dilakukan oleh travel ini dapat 
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mempengaruhi jamaah untuk bekerjasama dengan PT. Randi Prima Wisata. 
Kegiatan iklan yang dilakukan PT. Randi Prima Wisata melalui media seperti: 
a. Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis seperti di kantor-
kantor ataupun di jalan-jalan 
b. Brosur yaitu selebaran kertas yang berisikan mengenai keunggulan PT. 
Randi Prima Wisata, dimana brosur-brosur ini disebarkan kepada agen-agen 
di setiap daerah. 
c. Memasang iklan di media facebook dan instagram serta di surat kabar 





Gambar. 1    Gambar. 2 





     
Gambar. 3 
Iklan melalui media Instragram 
2. Penjualan tatap muka (Personal Selling) 
Penjualan tatap muka merupakan pemasaran yang sifatnya lisan atau face 






merupakan aktivitas komunikasi antara produsen yang diwakili oleh tenaga 
penjual dengan konsumen. Konsep pemasaran tatap muka  PT. Randi Prima 
Wisata dengan melakukan pertemuan langsung kepada calon jamaah yang 
mempunyai potensi untuk mengajak orang-orang yang mau menggunakan jasa 
travel PT. Randi Prima Wisata. Selain melalukan pertemuan, pemasaran tatap 
muka PT. Randi Prima Wisata juga melakukan pameran untuk menarik 
pelanggan. Kelemahan yang dimiliki oleh PT. Randi Prima Wisata adalah 
kurangnya karyawan pada travel ini. Karyawan yang hanya berjumlah empat 
orang terdiri dari kepala cabang, divisi keuangan, divisi administrasi dan divisi 
marketing. Divisi marketing di PT. Randi Prima Wisata berkeliling ke daerah-
daerah bertugas untuk  mencari calon jamaah. Setiap daerah memiliki agen yang 
di percayakan untuk mencari jamaah dan bertanggung jawab untuk jamaah yang 
ada di daerah tersebut.  
Kurangnya karyawan menjadi salah satu kelemahan di travel ini, 
mengakibatkan minimnya pengontrolan kepada para agen di daerah-daerah. 
Sehingga proses promosi dari para agen kepada para calon jamaah pun kurang 
efektif. Jumlah divisi marketing yang hanya berjumlah satu orang menjadi 
kelemahan di travel ini karena kurangnya proses promosi dan hanya 
mengandalkan penyebaran informasi melalui mulut jamaah ke jamaah yang lain 
saja. Karyawan divisi lain pun merangkai menjadi marketing untuk 
mempromosikan produk travel ini. Kelemahan lain yang juga dimiliki travel ini 
adalah travel ini belum mampu meyakinkan calon jamaah baru untuk percaya 
dan menggunakan jasa mereka. Para calon jamaah lebih percaya bila 






mulut ke mulut oleh para jamaah lebih berpengaruh dibandingkan pihak 
marketing PT. Randi Prima Wisata itu sendiri. Seperti yang dikatakan oleh 
Marwah selaku karyawan bahwa: 
 
“Kami sering mengadakan pertemuan dengan beberapa jamaah yang 





Hal yang samapun dikatakan oleh Rafi bahwa: 
 
“Dalam pemasaran kita harus tetap menjalin silaturahim dengan 
jamaah yang telah berangkat dan juga kita  harus mengenal 
karakteristik jamaah dengan baik. Sifat jamaah bermacam-macam 
seperti penyabar, pendiam, tegas dan lain-lain. Masing-masing sifat ini 




Dari hasil wawancara diatas strategi komunikasi pemasaran yang 
dilakukan oleh PT. Randi Prima Wisata dan untuk meningkatkan jamaah umrah 
dengan melakukan pemasaran tatap muka untuk memperkenalkan sekaligus 
mengajak orang orang untuk mendengarkan jasanya. Oleh karena berhadapan 
langsung dengan jamaah dan calon jamaah, pemasaran tatap muka mempunyai 
kelebihan dibandingkan dengan pemasaran lainnya. Komunikasi dari mulut ke 
mulut dinilai lebih meningkatkan penjualan. 
Dalam pemasaran tatap muka, pihak PT. Randi Prima Wisata harus 
mampu memahami sifat dari masing-masing jamaah yang dihadapi. Karena 
Masing masing sifat harus didekati dengan cara yang berbeda-beda. Misalnya 
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dalam menghadapi calon jamaah yang memiliki sifat tegas. Sifat seperti ini 
biasanya menginginkan pelayanan yang serba cepat baginya setiap detik waktu 
sangat berarti. Menyampaikan juga secara terbuka dan cepat. Dengan tidak 
berbeli-belit serta basabasi. 
3. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Promosi Penjualan ini merupakan unsur penting dalam kegiatan 
pemasaran produk ataupun jasa yang di tawarkan. Di dalam kegiatan promosi ini 
mempunyai tujuan menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta 
mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan. Disamping itu, promosi 
penjualan ini dapat menarik  pelanggan  baru  dan  mendorong  pembelian  dari  
para  pengunjung  yang datang. PT.  Randi Prima Wisata  mempromosikan 
keunggulannya kepada calon jamaah dan berusaha menarik calon jamaah yang 
baru dan relatif banyak. Kemudian promosi juga berfungsi mengingatkan jamaah 
untuk membeli dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan citra perusahaan 
dimata para jamaah. Periklanan merupakan sarana promosi yang digunakan 
untuk mengiformasikan produk yang dihasilkan oleh PT. Randi Prima Wisata. 
Informasi yang diberikan adalah keunggulan yang dimiliki oleh PT. Randi Prima 
Wisata dibanding dengan travel lainnya. Tujuan promosi lewat iklan adalah 
berusaha untuk menarik dan mempengaruhi para calon jamaah. 
Promosi yang dilakukan oleh PT. Randi Prima Wisata digunakan untuk 
menginformasikan, menarik dan mempengaruhi calon jamaah. Penggunaan 
promosi ini juga dilakukan pada pemasaran langsung dengan memanfaatkan 






facebook, instagram. Hal  ini  disesuaikan  dengan  kemajuan  teknologi  seperti  
internet  yang  tengah mewabah khususnya di kalangan masyarakat Kab. Sinjai. 
Selain   itu   promosi   penjualan   dilakukan   saat   mengadakan   
pameran sekaligus membagikan brosur-brosur.  Hal ini dilakukan oleh pihak PT. 
Randi Prima Wisata dibantu oleh agen. 
Promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Randi Prima Wisata hanya 
pada di saat pembukaan saja. Karena pemasaran melalui Promosi penjualan 
dilakukan dalam jangka pendek. Promosi penjualan PT. Randi Prima Wisata 
tidak bisa dilakukan terus-menerus sepanjang tahun, karena menimbulkan 
kerugian besar bagi Travel PT. Randi Prima Wisata. Orang-orang Travel 
melakukan pendekatan kepada konsumen. Seperti yang dikatakan Rafi selaku 
karyawan bahwa: 
 
“Promo yang datang itu di bulan September pada saat kita pembukaan, 
kita adakan dulu promo di akhir tahun, jadi kita memulai itu akhir 
tahun 2017 mulai menjual itu sudah ada jamaah kita. Kita di sini juga 




Hal yang samapun dikatakan oleh Marwah selaku karywan bahwa: 
 
“kita  tidak  pernah  melakukan  promo.  Kita  tetap  konsisten  
memberikan harga normal kepada jamaah. Kita harus lebih hati-hati 
dalam memberikan harga  promo  karena  banyak  travel  yang  
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Promosi penjualan memang sangat berpengaruh terhadap ketertarikan 
pelanggan terhadap travel Randi Prima Wisata. Dengan adanya promosi 
penjualan, pelanggan akan merasa penasaran dan besar rasa keingintahuan 
terhadap travel tersebut, sehingga akan semakin banyak orang yang berminat dan 
tertarik dengan promosi yang ditawarkan oleh pihak travel. Promosi memang 
merupakan salah satu pendukung   dari   setiap   usaha   yang   dilakukan.   
Promosi   ini   berfungsi uuntuk memberikan  informasi,  membujuk,  
mengingatkan,  penambah  nilai,  pendamping upaya-upaya lain  usaha  dari  
perusahaan. Maka  sebenarnya  fungsi  promosi  juga memiliki tujuan untuk 
memenangkan persaingan dengan perusahaan-perusahaan lain. Kegiatan PT. 
Randi Prima Wisata dalam mempromosikan produknya yaitu dengan 
memberitahukan informasi atau menawarkan produk melalui media iklan seperti 
spanduk dan brosur. Promosi adalah bagaimana memberikan kesadaran tentang 
jasa kepada konsumen. Promosi juga merupakan cara bagaimana membuat para 
calon konsumen bisa tertarik untuk bergabung di perusahaan. Tanpa promosi 
tidak  dapat  diharapkan  konsumen dapat  mengenal  perusahaan.  Oleh  karena  
itu, promosi dapat  dikatakan sebagai  sarana  yang  paling ampuh untuk menarik 
dan mempertahankan konsumennya. Salah satu tujuan promosi yang dilakukan 
PT. Randi Prima Wisata adalah menginformasikan segala keunggulan 
perusahaan supaya bisa menarik calon jamaah sebanyak-banyaknya. Kemudian 
promosi juga berfungsi  meningkatkan  pengetahuan  jamaah  akan  keunggulan  























Pertemuan dengan jamaah 
 
4. Pemasaran Langsung (direct marketing) 
Pemasaran langsung merupakan upaya perusahaan atau organisasi untuk 
berkomunikasi secara langsung dengan calon pelanggan sasaran dengan maksud 
untuk menimbulkan tanggapan atau transaksi penjualan. 
Begitu halnya dengan PT. Randi Prima Wisata mereka menggunakan 
pemasaran langsung terhadap pelanggan agar informasi yang disampaikan lebih 
jelas diketahui oleh pelanggan. Jamaah cenderung lebih percaya pada pemasaran 
yang dilakukan jamah dari mulut ke mulut dibandingkan metode promosi apapun 
yang sifatnya  lebih  formal  yang  dilakukan  oleh  pihak  marketing  PT.  Randi 






pengalaman yang diceritakan oleh jamaah lebih yakin bahwa sang pemberi 
rekomendasi berbicara dan tidak ditunggangi motif tersembunyi. 
Kekuatan komunikasi yang dimiliki oleh PT. Randi Prima Wisata terletak 
pada  kemampuan komunikasi yang dimiliki oleh para agen-agen dan jamaah 
yang telah melaksanakan umrah melalui PT. Randi Prima Wisata. Mereka 
memasarkan kembali produk PT. Randi Prima Wisata. Kemampuan mereka 
dalam meyakinkan orang lain bahwa PT. Randi Prima Wisata memberikan 
service yang memuaskan dalam perjalanan haji maupun umrah memberikan 
dampak yang sangat positif bagi travel ini. Melalui proses komunikasi inilah 
calon jamaah PT. Randi Prima Wisata dari tahun ke tahun terus meningkat. 
Seperti yang dikatakan Rafi selaku karyawan bahwa: 
 
“Kami hanya melakukan pemasaran langsung kepada jamaah yang 
sudah menggunakan jasa travel PT. Randi Prima Wisata, kemudian 
dari jamaah tersebut  juga  memasarkannya dari  mulut  ke  mulut  
sehingga  orang  lain tertarik jadi pemasaran yang kita pakai itu hanya 
memelihara jamaah yang pernah ikut untuk membantu 




Hal yang samapun dilantarkan oleh Marwah selaku karyawan bahwa: 
 
“Pemasaran langsung yang kami pakai ada marketing yang memang 
karyawan di sini yang keliling ke semua daerah. Jadi di setiap daerah 
kami bikin agen, ada orang memang yang dipercayakan di setiap 
daerah dan dikelola. Tetapi pemasaran langsung yang paling 
menghasilkan hanya lewat jamaah yang pernah ikut menggunakan jasa 
travel kami dan mempromosikannya dari mulut ke mulut. Ada 
beberapa yang menceritakan pengalamannya saat menjalankan ibadah 
umrah kepada temannya ataupun keluarganya sendiri. Ini seperti 
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PT. Randi Prima Wisata juga memperbanyak komunikasi dengan para 
jamaah yang pernah berangkat menggunakan travel ini. Intinya adalah 
komunikasi yang baik untuk mengambil hati para jamaah. Travel ini juga sering 
mengadakan pertemuan untuk menjalin tali silaturahim dengan beberapa jamaah 
yang pernah menggunakan PT. Randi Prima Wisata. Dari pertemuan inilah pihak 
travel meminta kepada para jamaah untuk mengajak orang lain yang berpotensi 
untuk melakukan ibadah umrah. Hal ini dianggap lebih akurat bila jamaah yang 
telah ikut bersama PT. Randi Prima Wisata menceritakan kondisi sesungguhnya 
yang mereka alami di tanah suci Makkah. Hal ini juga lebih meyakinkan 
dibandingkan pihak marketing yang terjung langsung kepada calon jamaah. 
Jamaah yang memiliki pengaruh kuat dan juga berpotensi akan diberdayakan 
menjadi agen di daerah-daerah untuk lebih banyak menggait calon jamaah yang 
lain. 
 
C. Persepsi Jamaah Umrah Terhadap  Strategi yang diterapkan Oleh PT. 
Randi Prima Wisata 
Persepsi merupakan penafsiran informasi atau tanggapan balik dari 
pelanggan terhadap informasi yang disampaikan baik berupa tanggapan baik 
maupun tanggapan yang kurang baik. Persepsi bukan hanya dibutuhkan dalam 
suatu perusahaan akan tetapi setiap orang membutuhkan tanggapan atau persepsi 
dari segala pertanyaan maupun informasi yang disampaikan guna mengetahui 
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apa-apa yang perlu dibenahi untuk ke depannya nanti. Dalam undang-undang 
nomor 13 tahun 2008 tentang penyelenggaraan ibadah  haji  dan  umrah  
mengatakan  bahwa  penyelenggaraan haji  dan  umrah bertujuan memberikan 
pembinaan pelayanan dan perlindungan yang sebaik-baiknya sehingga mereka 
dapat menunaikan ibadah sesuai dengan ketentuan ajaran agama Islam. Agar 
tujuan pelaksanaan ibadah haji dan umrah selalu sukses dan mencapai target 
yang dicapai maka perlu adanya suatu manajemen, baik manajemen bidang 
pelayanan, penyuluhan dan bimbingan, manasik dan sebagainya. Sehingga apa 
yang menjadi cita-cita para jamaah dalam menunaikan ibadah haji dan umrah ini 
bisa diperoleh secara sempurna dan memuaskan. 
Dalam hal ini persepsi yang dimaksud adalah persepsi jamaah yang 
tertarik dan perserpsi jamaah yang masih ragu-ragu terhadap strategi yang 
diberikan oleh PT Randi Prima Wisata di Kabupaten Sinjai. 
1. Persepsi Jamaah yang Tertarik  
Salah satu faktor yang menjadikan seseorang untuk tertarik terhadap jasa 
yang diberikan adalah kualitas pelayanan jasa dari fasilitas yang diberikan. 
Kualitas pelayanan jasa sering didefinisikan sebagai usaha pemenuhan dari 
keinginan pelanggan serta  ketepatan  penyampaian jasa  dalam  rangka  
memenuhi harapan pelanggan. Selain karena harga yang terjangkau, biasanya 
seseorang tertarik untuk menggunakan jasa travel tersebut adalah karena 
mendengarkan tentang kualitas pelayanan jasa dari jamaah yang sudah memakai 
jasa tersebut. Kualitas jasa merupakan  tingkat   keunggulan  yang diharapkan 
dalam pengendalian atas keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan 






jasa dipersepsikan sebagai kualitas jasa yang ideal. Akan tetapi jika jasa yang 
diterima lebih rendah daripada yang diharapkan, maka kualitas jasa sangat 
tergantung pada kemampuan penyedia jasa menyediakan jasa kepada konsumen 
secara continue dan konsisten. Berdasarkan hasil yang diperoleh di lapangan, 
Persepsi jamaah umrah yang tertarik karena mendengarkan pengalaman jamaah 
yang sudah memakai jasa tersebut dengan beberapa fasilitas yang cukup 
menggiurkan akan memberikan kepuasan tersendiri terhadap pelanggan dimana 
semua pelayanan yang diberikan mulai dari sebelum berangkat dan melakukan 
perjalanan ibadah umrah sampai kembali mendapatkan pelayanan yang sangat 
bagus. Seperti yang dikatakan oleh Fitrah selaku jamaah yang akan berangkat 
bahwa: 
 
“Awalnya saya melihat iklannya di media online facebook dan juga 
melihat testimoninya, saya tertarik karena fasilitasnya yang cukup 
lengkap seperti bus full AC, syal, makanan dan hotel yang disediakan 




Begitupun yang dikatakan oleh Yuliani bahwa:  
 
“Saya memang berencana ingin umrah dan saya direkomendasikan 
teman untuk memakai jasa ini dan harganya pun terjangkau. Kata 
teman saya sampai di tanah suci pun pelayanannya memang betul-





Ahmad pun mengatakan hal yang sama bahwa: 
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“Rata-rata keluarga saya menggunakan jasa ini dan kebetulan saya 
memang mau umrah jadi saya ingin mencoba memakai jasa ini. Dari 
fasilitias yang disediakan memang cukup lengkap, saya mengambil 





Jamaah yang tertarik menggunakan jasa PT. Randi Prima Wisata 
memiliki penilaian tersendiri terhadap strategi yang diberikan oleh travel ini. 
Mendengar pengalaman jamaah yang sudah memakai travel ini menjadi salah 
satu faktor pendukung yang membuat PT. Randi Prima Wisata memiliki banyak 
jamaah yang memang sebagian besar adalah warga Kab. Sinjai. Fasilitas dan 
jenis paket yang disediakan cukup menggiurkan dan sesuai. Hal ini pun terjadi 
karena adanya perbincangan mengenai kualitas pelayanan jasa yang diberikan 












Rombongan jamaah umrah yang ingin berangkat menuju Makkah. 
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Gambar. 7    Gambar. 8 
Jamaah yang berada dalam bus. Jamaah yang sedang makan 
malam di hotel bintang 5. 
2. Persepsi Jamaah yang Ragu-Ragu 
Untuk menawarkan jasa memang harus memberikan perhatian khusus 
untuk pelayanan pelanggang dan tergantung dari kualitas produk. Pelayanan 
yang maksimal saja belum tentu menghasilkan penjualan, apalagi pelayanan 
yang seadanya. Dalam hal ini perilaku pelanggan  yang masih ragu-ragu terjadi 
ketika memutuskan akan memakai jasa tidak sesuai dengan kebutuhan. 
Pelanggan akan selalu memikirkan, mempertimbangkan, dan mempertanyakan 
jasa yang akan digunakan. Mulai dari harga, kualitas dan fungsinya. Produk 
yang mempunyai kualitas sama tetapi menetapkan harga yang relatif murah 
akan memberikan nilai yang lebih tinggi kepada pelanggannya dengan adanya 
kualitas produk, pelanggan akan merasa lebih yakin dan percaya bahwa produk 
yang ditawarkan berkualitas. Tapi  pada  PT.  Randi Prima Wisata,  harga yang 
disediakan belum sesuai dengan kemampuan beberapa pelanggan. Memang 
fasilitias yang disediakan cukup lengkap tapi pelanggan masih 






namun harga tidak jauh berbeda lebih murah dibanding PT. Randi Prima 
Wisata. Seperti  yang  dikatakan  oleh  Anti bahwa: 
 
“Harganya belum sesuai dengan kemampuan saya, banyak travel yang 
fasilitasnya hampir sama dengan PT Randi Prima Wisata tapi dengan 
harga berbeda yang memang menjadi pertimbangan. Harus hati-hati 




Begitupun yang dikatakan oleh Udin bahwa: 
 
“Saya masih mempertimbangkan untuk memakai travel PT. Randi 
Prima Wisata. Fasilitasnya cukup menggiurkan. Saya juga liat 






Fasilitas yang cukup lengkap belum menjamin pelanggan untuk tertarik 
memakai jasa tersebut. Calon  jamaah  biasanya  beranggapan  bahwa  yang  
terpenting  adalah  harga murah dan berangkat ke tanah suci tanpa 
mempertimbangkan hal-hal yang lain. Seperti   pelayanan yang kurang baik, 
jarak hotelnya yang jauh dari Ka’bah dan makanan yang tidak sesuai dengan 
lidah orang Indonesia. Pelanggan yang setengah tertarik atau ragu-ragu untuk 
menggukan travel PT Randi Prima Wisata memang karena harga yang tidak 
sesuai dengan kantong dan kebutuhan pelanggan, melihat banyaknya travel yang 
menawarkan harga murah dan pelayanan yang juga lengkap. PT. Randi Prima 
Wisata berusaha memberikan pelayanan bintang 5. PT Randi Prima Wisata 
mencoba mempertahankan service pelayanan kepada jamaah. PT. Randi Prima 
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Wisata mencoba konsisten dalam memberikan pelayanan yang memuaskan 
kepada para jamaah.  Seperti  dalam  sekali  pemberangkatan maksimal  45  
jamaah start  dari Makassar hingga ke Makkah dan Madinah didampingi oleh 
satu orang muthowif. Pemberangkat  hanya  45  jamaah  saja  agar dapat  
memberikan  pelayanan  yang maksimal di tanah suci makkah. 
Berbeda dengan travel-travel yang lain yang dapat memberangkatkan 100 
hingga 200 jamaah dalam sekali pemberangkatan. PT Randi Prima Wisata 
berusaha memberikan pelayanan yang terbaik dengan hanya memfokuskan pada 
45 jamaah saja dalam sekali pemberangkatan. Hal ini bertujuan agar para jamaah 
merasa puas dengan pelayanan yanag diberikan oleh PT Randi Prima Wisata dan 
diharapkan sepulang mereka dari tanah suci Mekkah mereka dapat menceritakan 












































  Gambar. 11 






A. Kesimpulan  
Setelah  melakukan  analisis  maka  penulis  dapat  mengambil  beberapa 
kesimpulan pada penelitian ini, yaitu sebagai berikut: 
1. Strategi Komunikasi Pemasaran dalam Meningkatkan Jamaah Umrah PT. 
Randi Prima Wisata di Sinjai 
a. Pemasaran melalui iklan (advertising) kegiatan iklan yang dilakukan PT. 
Randi Prima Wisata melalui pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang 
strategis seperti di kantor-kantor ataupun di jalan-jalan, penyebaran brosur 
kepada agen-agen di setiap daerah dan memasang iklan di media facebook 
dan instagram serta di   surat kabar. 
b. Penjualan tatap muka (personal selling) Konsep pemasaran tatap muka  
PT. Randi Prima Wisata dengan melakukan pertemuan langsung kepada 
calon jamaah  yang mempunyai potensi untuk mengajak orang-orang yang 
mau menggunakan jasa travel PT. Randi Prima Wisata 
c. Promosi penjualan (sales promotion) promosi penjualan PT. Randi Prima 
Wisata hanya dilakukan di akhir tahun pada saat pembukaan. Promosi 
tidak bisa dilakukan terus-menerus sepanjang tahun, karena menimbulkan 
resiko kerugian besar bagi PT. Randi Prima Wisata. 
d. Pemasaran Langsung (direct marketing) PT. Randi Prima Wisata mereka 
menggunakan pemasaran langsung terhadap pelanggan agar informasi 
yang disampaikan lebih jelas diketahui oleh pelanggan. Jamaah cenderung 
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lebih percaya  pada  pemasaran  yang  dilakukan  jamah  dari  mulut  
ke  mulut dibandingkan metode promosi apapun yang sifatnya lebih 
formal. 
2. Persepsi Jamaah Umrah Terhadap Travel PT. Randi Prima Wisata 
a. Persepsi jamaah yang tertarik. 
Jamaah tertarik untuk menggunakan travel ini, selain fasilitasnya yang 
cukup lengkap dengan harga yang sesuai, juga karena mendengarkan 
pengalaman jamaah umrah yang sudah memakai jasa travel ini mengenai 
kualitas pelayanan jasa yang diberikan. 
b. Persepsi jamaah yang ragu-ragu. 
Jamaah masih ragu-ragu untuk menggunakan travel ini karena harga yang 
belum sesuai dengan kemampuan pelanggan, melihat banyaknya travel 
dengan harga yang lebih murah dengan fasilitas yang terbilang sama. 
B. Implikasi Penelitian  
Dari penelitian yang penulis lakukan pada PT. Randi Prima Wisata, maka 
diharapkan mampu memberikan manfaat teoretis, sebagai bahan informasi bagi 
pembaca dan dapat dijadikan referensi bagi penelitian lain, diharapkan dapat 
menambah ragam penelitian dalam bidang komunikasi. 
1. Bagi PT. Randi Prima Wisata 
a. Diharapkan  kepada   pemegang  otoritas   PT. Randi Prima Wisata   pusat, 
perwakilan atau agen yang terlibat dalam distribusi produk agar selalu 
berbenah diri dalam meningkatkan pelayanan dan kesejahteraan anggota 
jangan sampai niat suci ibadah umrah dan haji masyarakat ternodai dengan 
orientasi keuntungan perusahaan semata. 
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b. Menjaga Stabilisasi dan optimalisasi pelayanan yang diberikan kepada 
jamaah umrah. Hendaknya PT Randi Prima Wisata Kabupaten Sinjai bisa 
terus memberikan pelayan optimal yang lebih disiplin dan lebih baik lagi 
dalam kegiatan pelayanan dan pembinaan pada jamaah, dengan mengikuti 
dan meperhatikan kritik dan saran yang diberikan oleh jamaah. 
c. Melanjutkan strategi perluasan wilayah pangsa pasar mengingat masih 
sangat banyak calon jamaah potensial yang ada dan belum dijangkau oleh 
perusahan, ini berarti masih ada peluang dan kesempatan yang bisa 
dimanfaatkan oleh perusahan. 
2. Bagi peneliti selanjutnya 
Penulis mengharapkan agar penelitian ini tidak hanya sampai disini 
melainkan penulis berharap semoga masih banyak lagi ilmuan-ilmuan yang 
melanjutkan  penelitian  ini  khususnya  mengenai  hal-  hal  yang  berkaitan  






Al-‘aqil, Tholal Bin Ahmad, Petunjuk Bagi Jamaah Haji dan Umroh, (1427H) 
Al-Zuhaili, Wahbah. Fiqh al-Islam wa Adillatuhu. Beirut: Dar al-Fikr, 2006. 
Black, James A. Dan Dean J. Champion. Metode dan Masalah Penelitian Sosial. 
Terjemahan E. Koeswara, Dira Salam, dan Alfin Ruzhendi. Jakarta: PT. 
Eresco, 1992. 
Erdianto, Elvinaro. Public Relations: Pendekatan Praktis Untuk Menjadi 
Komunikator, Orator, Presenter, dan Juru Kampanye Handal. Bandung: PT 
Pustaka Bani Qusraisy, 2009. 
Ginting, Hartimbul. Manajemen Pemasaran. Bandung: CV. Yrama Widya, 2011. 
Kriyantono, Rahmat. Teknik Praktik Riset Komunikasi. Edisi Pertama; Jakarta: 
Kencana, 2009. 
Kotler, Philip. Principles of Marketing. terj. Bob Sabran. Prinsip-prinsip Pemasaran, 
Jakarta: Penerbit Erlangga, 2008 
Kotler, Philip dan Gary Amstrong. Dasar-dasar Pemasaran. Jakarta: PT. Indeks, 
2001 
Kotler, Philip dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Jilid 1, Edisi 12 ; 
Jakarta : PT Indeks, 2009 
Kriyantono Rahmat. Public Relations Perspektif Barat & Lokal: Aplikasi Penelitian 
dan Praktik. Jakarta: Kencana, 2017 
Matdawan, M. Noor. Ibadah Haji dan Umrah. Yogyakarta: CV. Bina Usaha, 2000. 
Moenir. Manajemen Pelayanan Umum di Indonesia. Jakarta: Bumi Aksara, 2014. 
Morisson, M.A. Periklanan Komunikasi Terpadu. Cet. 3; Jakarta, 2014 
Mulyana, Deddy. Metodologi Penelitian Kualitatif. Bandung: PT Remaja 
Rosdakarya, 2002. 
Misbah, Muqorrobin. Penuntun Manasik Haji dan Umrah. Cet. 2; Solo: CV. 
Media Ilmu, 1995 
Nawawi, Adnan. Tuntaskan Praktis Manasik Melaksanalan Umrah dan Haji. Bandar 





Nawawi, Hadari. Manajemen Strategi Organisasi Non Profit dengan Pemerintahan 
debgan Ilustrasi di Bidang Pendidikan. Cet. III; Yogyakarta: Gadjah Mada 
Universitas Press, 2003. 
Nidjam, Achmad dan Hanan, Alatief. Manajemen Haji. Jakarta: MediaCita, 2006.  
Prisgunanto,  Ilham.  Komunikasi  Pemasaran: Strategi  dan  Taktik. Bogor:  Ghalia 
Indonesia, 2006. 
P. Siagian, Sondang. Manajemen Strategik. Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2005. 
Reksohadiprodjo, Sukanto. Manajemen Strategi. Yogyakarta: BPFE UGM, 2003. 
Ruslan, Rosady. Manajemen Public Relations dan Media Komunikasi: Konsepsi & 
Aplikasi. Bandung: Citra Karya, 2007. 
Purnomo, Setiyawan Hari dan Zulkieflimansyah. Manajemen Strategi; Sebuah 
Konsep Pengantar. Jakarta: Lembaga Penerbitan FEUI, 2001. 
Siagian, Sondang P. Manajemen Sumber Daya Manusia. Jakarta: Bumi Aksara, 2008. 
Sugiyono. Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif. Bandung: Alfabeta, 2009. 
Sutisna. Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran. Cet. 3; Bandung, 2003. 
Swasta dan Irawan. Manajemen Pemasaran Modern. Yogyakarta: Liberty, 2003. 
Terry, George R dan Rue, Leslie W. Dasar-dasar Manajemen. Jakarta: Bumi Aksara, 
2014.  
Tjiptono, Fandy. Strategi Pemasaran. Edisi Pertama; Yogyakarta: CV. Andi Offset, 
2008. 



































STRATEGI PT RANDI PRIMA WISATA DALAM MEREKRUT JAMAAH 
UMRAH PERIODE 2019 DI KABUPATEN SINJAI 
(Analisis Komunikasi Pemasaran) 
Pedoman Wawancara dalam penelitian “Strategi Pemasaran PT. Randi Prima Wisata 
dalam Merekrut Jamaah Umrah di Kabupaten Sinjai (Analisis Komunikasi 
Pemasaran)” adalah sebagai berikut: 
A. IDENTITAS RESPONDEN 
1. Nama    : Rafi Uddrajat 
Umur    : 28 Tahun 
Jenis Kelamin   : Laki-laki 
Pekerjaan    : Karyawan PT. Randi Prima Wisata 
 
2. Nama     : Marwah 
Umur    : 27 Tahun 
Jenis Kelamin   : Perempuan 
Pekerjaan    : Karyawan PT. Randi Prima Wisata 
 
3. Nama     : Nurul Fitrah 
Umur    : 27 Tahun 
Jenis Kelamin   : Perempuan 








4. Nama     : Andi Yuliani Haris 
Umur    : 38 Tahun 
Jenis Kelamin   : Perempuan 
Pekerjaan     : Ibu Rumah Tangga 
 
5. Nama     : Andi Ahmad Fahrul 
Umur    : 27 Tahun 
Jenis Kelamin   : Laki-laki 
Pekerjaan     : Pegawai 
 
6. Nama     : Arianti 
Umur    : 28 Tahun 
Jenis Kelamin   : Perempuan 
Pekerjaan     : Pegawai 
 
7. Nama     : Sirajuddin 
Umur    : 32 Tahun 
Jenis Kelamin   : Laki-laki 










B. DAFTAR PERTANYAAN 
1. Menurut anda, apakah strategi komunikasi pemasaran itu? 
2. Strategi komunikasi pemasaran apakah yang anda lakukan? 
3. Bagaimana pemasaran melalui periklanan? 
4. Seberapa penting komunikasi pemasaran dalam bisnis online anda? 
5. Mengapa anda memilih media sosial facebook dan instagram sebagai place dalam 
anda memasarkan produk? 
6. Apakah feedback yang anda rasakan setelah menggunakan media social sebagai 
sarana pengiklanan bisnis online anda? 
7. Bagaimana pemasaran melalui tatap muka? 
8. Hambatan apa yang anda temukan dalam menumbuhkan minat konsumen? 
9. Kegiatan pemasaran apa yang anda lakukan untuk pemasaran langsung? 
10. Mengenai kepercayaan, bagaimanakah cara anda membangun kepercayaan 
konsumen? 
11. Apakah anda selalu memberikan harga promo kepada konsumen? 
12. Apa kelemahan komunikasi pemasaran untuk promosi penjualan? 
13. Bagaimana struktur kepengurusan PT. Randi Prima Wisata? 
14. Bagaimana kualiatas pelayanan yang dapatkan dari travel PT. Randi Prima 
Wisata? 
15. Apakah fasilitas yang disediakan oleh travel PT. Randi Prima Wisata? 
16. Apakah anda memakai harga normal untuk menggunakan jasa travel PT. Randi 
Prima Wisata? 
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